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RESUMEN

El presente trabajo investigativo trata sobre el andlisis de la comercializacion del
banano orito (baby bananas) con fines de exportacion en el canton La Mana,
provincia de Cotopaxi; para lo cual se empled métodos de investigacion como el
deductivo, analitico y sintético y técnicas como las encuestas aplicadas a los
productores, los resultados obtenidos permitieron conocer los métodos de
cosecha, principales problemas que afectan la calidad de la fruta y el personal
empleado para este propdsito; mientras que la demanda se determin6 con la
informacion proporcionada por las comercializadoras. A través de un anélisis
interno y externo se establecié que existen debilidades como la poca tecnificacion
y la falta de planificacion financiera que permitan conocer los costos y gastos de
manera detallada; por lo cual el estudio econémico estuvo enfocado a conocer los
costos de la produccién y comercializacion del banano orito de manera detallada.
El célculo del VAN dio como resultado: $40.220,28 determinando que si existe
viabilidad en la comercializacion del producto en la Agricola San José, la Tasa
Interna de Retorno (TIR) fue del 29% lo cual concuerda con el resultado anterior;
ademas es importante resaltar que este tipo de cultivos se realiza de manera
familiar en gran parte de las fincas: El estudio del impacto ambiental contribuyo a
la identificacion de procesos llevados a cabo de manera inadecuada, asi como la
carencia de practicas amigables con el medio ambiente durante el proceso

productivo del banano orito.
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Author: Ayala Laverde Carlos Stalin

ABSTRACT

This research work deals with the analysis of marketing bananas Orito (baby
bananas) for export in Canton La Mana, Cotopaxi province; for which was
used research methods as deductive, analytical and synthetic techniques such
as surveys of producers, the results obtained allowed to know the harvesting
methods, main problems affecting the fruit quality and personnel employed
for this purpose; while demand was determined with the information
provided by the traders. Through an internal and external analysis it
established that there are weaknesses as little mechanization and lack of
financial planning that reveal the costs and expenses in detail; so the
economic study was focused to meet the costs of production and marketing of
bananas orito detail. The NPV calculation resulted: $ 40.220,28 determining
if there is viability in marketing the product in the Agricultural San Jose, the
Internal Rate of Return (IRR) was 29% which is consistent with the previous
result; it is also important to note that this type of farming is carried out in a
manner familiar to much of the farms: The environmental impact study
contributed to the identification of processes carried out improperly, and the
lack of friendly practices with the environment during the production

process orito bananas.

Keywords: administrative management, marketing, production, export
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INTRODUCCION

Es innegable el hecho de que el Ecuador es un pais agricola, su ubicacion
geografica, variedad de climas y riqueza de minerales en el suelo nacional
favorecen dicha condicidn, por consecuencia existen una enorme variedad de
productos agricolas que son cultivados y su consumo no se limita al mercado
nacional sino que su produccion estd orientada a la exportacion teniendo como

destino distintos paises alrededor del mundo.

Uno de aquellos productos es el banano orito el cual es muy apetecido en
mercados internacionales debido a su agradable y dulce sabor ademés de
proporcionar maltiples beneficios nutricionales, en virtud de aquella aceptacion
los productores han incrementado sustancialmente las hectareas de cultivo en el
canton La Man4, consecuentemente la oferta ha ido en aumento de tal forma que
en la actualidad muchos productores tiene problemas para comercializar el banano

orito.

A través de un plan de comercializacion de banano orito se pretende mejorar las
condiciones en las cuales los productores realizan los intercambios de banano
orito con el propdsito de que lo expendan a un precio justo y que la oferta sea
cubierta en su totalidad con la busqueda de nuevos mercados principalmente por

medio de la promocién del banano orito.

En la actualidad cientos de familias dependen de los ingresos provenientes de la
explotacion agricola del banano orito para exportacion siendo que muchas veces
empresas intermediarias aprovechan las épocas de mayor produccion y menor
demanda de este producto para lucrarse a costa de los productores pagando
precios que no compensan ni siquiera los costos operativos o en el peor de los
casos las empresas comercializadoras no disponen de cajas que abastezcan la

oferta de banano orito y esta es desperdiciada en las mismas plantaciones.
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La presente investigacion tiene determinar la viabilidad de la comercializacion del
banano orito en el cantén La Man4; para lo cual se emple6 métodos y técnicas de
investigacion como las encuestas dirigidas a los productores de la fruta los cuales
permitieron conocer de cerca la realizacion sobre este importante sector

agropecuario.

El trabajo de investigacion presenta la siguiente estructura:

En el capitulo | se encuentra la fundamentacion tedrica recopilada de varias
fuentes bibliograficas los cuales constituyen base fundamental para la realizacion
del presente trabajo de investigacion. Las categorias fundamentales que
conforman esta investigacion son; gestion administrativa, comercializacion,

comercio internacional, produccion y exportacion.

El capitulo Il esta compuesto por una breve descripcién de la comercializacion
del banano orito en el canton La Mana; la operacionalizacion de las variables y las
técnicas, metodos y el calculo de la poblacion y muestra para la realizacion de las
encuestas a los productores de banano orito; asi como también los resultados

obtenidos de las encuestas con sus respectivas conclusiones y recomendaciones.

El capitulo I11 esta conformado por el desarrollo de la propuesta e inicia con un
andlisis FODA para posteriormente realizar un estudio de mercado que permitié
determinar la oferta y demanda; el estudio técnico detalla los procesos de la
produccion y comercializacion del banano orito, asi mismo se encuentra el estudio
economico financiero en el cual se determina la viabilidad de la comercializacion
del producto; finalmente se encuentran las conclusiones y recomendaciones de la

propuesta.
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CAPITULO |

FUNDAMENTACION TEORICA

1.1. Antecedentes

Para la realizacion de la presente investigacion con respecto al tema de
comercializacién del orito, encontramos temas relacionados con el objeto de

estudio que se esta investigando los cuales se definen o continuacion:
Proyecto 1

1.1.1. “Implementacion de un Plan de Comercializacién local de banano orito
e incursion como nutricion escolar en la zona de la ciudad de Milagro, afo
20127,

Los aportes de esta investigacion radican en que la idea de realizar el estudio
sobre el bajo nivel de comercializacidn de la fruta banano orito de manera local y
tiene similitud con la presente propuesta porque el objetivo primordial de este
proyecto es analizar el bajo nivel de comercializacion local de la fruta y la
implementacion de la misma en los programas de nutricion mediante la utilizacion
de técnicas y herramientas de investigacion cientifica para mejorar el capital
econdémico de los productores y de todos los ciudadanos milagrefios, evitando asi
grandes pérdidas econdmicas para el sector bananero; la desnutricion y la falta de

concentracion en clases, por el desbalance vitaminico del desayuno.



Analizada la situacion en la que se encuentra la sociedad se ha observado algunos
rasgos como hecho y evidencias, de que la comunidad representada por los padres
de familia en conjunto con las instituciones académicas han decidido reestructurar
la colacién matutina de los estudiantes mejorando el estilo de vida, el estado de
resultados permitié conocer que obtiene una utilidad liquida de $29.648,04 para el
afio 1, un VAN del 140.826,54 del 39% que es mayor a la tasa de descuento
empleada en este caso el 15.17% vy el periodo para recuperar la inversion es al
tercer afio.(GONZALES, 2012, pag. 13)

Proyecto 2

1.1.2. “Producciéon y comercializacion de Banano (Musa sp) variedad gran

enano Cavendish, en Quevedo, provincia de los Rios”.

El objetivo  general de este proyecto de tesis fue la produccion y
comercializacién de banano de la variedad Gran enano Cavendish y enfocado en
reducir las principales limitantes en la produccién de banano como son las plagas,

inadecuadas labores de cosecha, proceso de empaque.

Este rendimiento se obtendra gracias al uso de platas obtenidas median te cultivo
de meristemas y un buen eficiente plan de riego, fertilizacion y labores de cultivo;
el proyecto se llevara a cabo en la hacienda San Miguel en el kildbmetro 60 de la
Via a Santo Domingo- Quevedo. Provincia de los Rios.

Respecto a la demanda de este producto, varios estudios estiman que la demanda
mundial del banano se incrementara en un 2% anual, en la actualidad el banano
posee una demanda ligeramente insatisfecha, los mayores competidores son:

Colombia, Costa Rica, Guatemala, Honduras, Panama y Brasil.

En la comercializacion del banano es importante considerar que los precios estan
sujetos a las fluctuaciones de la oferta y la demanda de los mercados

internacionales, variando estos de acuerdo a las temporadas por lo cual la



fijacion de los precios varia en funcion del mercado; los indicadores financieros
utilizados en la investigacion dieron como resultado un VAN de $1.429.345,23 y
una TIR del 78% y para mantener un punto de equilibrio los ingresos deben ser
de 228.819,98, valores que sustentan la comercializacion del producto en el
canton Quevedo. (RODRIGUEZ, 2009, pag. 6).

Los antecedentes investigativos anteriores permitieron conocer sobre la situacion
actual de la comercializacion del banano orito, los principales mercados,
competidores y procedimientos del cultivo y los indicadores econémicos que se

emplean con el propdsito de medir la rentabilidad del proyecto.



1.2. Categorias fundamentales

El banano orito es un cultivo tradicional en el canton La Man4, su produccion
involucra a la comunidad rural generando fuentes de empleo e ingresos a varias
familias de este importante canton de la provincia de Cotopaxi; con el proposito
de contribuir a mejorar el proceso de comercializacion se presenta las siguientes
categorias fundamentales que servirdn de base para la elaboraciéon de la actual

propuesta de investigacion:

Gestion Administrativa

Comercializaciéon

Exportacion

Figura 1. Categorias fundamentales
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin



1.3. Marco teorico

1.3.1. Gestion administrativa

La gestion administrativa busca a través de personas (como directores
institucionales, gerentes, productores, consultores y expertos) mejorar la
productividad y por ende la competitividad de las empresas o negocios. Una
Optima gestion no busca sélo hacer las cosas mejor, lo mas importante es hacer
mejor las cosas correctas y en ese sentido es necesario identificar los factores que

influyen en el éxito o mejor resultado de la gestion (MARTINEZ, 2010, pag. 89).

La gestion administrativa es un proceso muy particular que consiste en las
actividades de planeacion, organizacion, direccion, ejecucion y control,
desempefadas para determinar y alcanzar los objetivos sefialados con el uso de
seres humanos y otros recursos; la gestién administrativa es una accién humana
que depende del conocimiento de las ciencias administrativas, del arte, de las
habilidades personales y del liderazgo (HURTADO, 2010, pag. 46).

La gestion administrativa en una empresa se encarga de realizar procesos,
utilizando todos los recursos que se presenten en una organizacion con el fin de
alcanzar aquellas metas que fueron planteadas al comienzo de la misma; es decir
trata de un proceso para realizar las tareas basicas de una empresa

sistematicamente.

1.3.1.1. Proceso administrativo

El proceso administrativo es un conjunto que incluye cuatro funciones principales
de planificacion y toma de decisiones, organizacion direccion y control, estas
funciones representan un margen de referencia para toda la empresa. Es
importante destacar que las funciones administrativas no se dan de manera
sistema siempre (FIGUEROA, 2010, pag. 27).



El proceso administrativo se puede definir como un compendio de fases o etapas
sistematicas mediante las cuales se lleva a cabo la administracién de la empresa
estas etapas se relacionan entre si y forman un proceso integral en la consecucion
de los objetivos propuestos (BARCENAS y ALEMAN, 2009, pag. 7).

El proceso administrativo se concibe como la interaccion constante de las
funciones de planeacion, organizacion, direccién y control, que son puestas en
practica en la empresa para la consecucién de los objetivos a través del
aprovechamiento de los recursos humanos, técnicos, materiales y de cualquier
otro tipo, de los que la empresa dispone para llevar a efecto lo plasmado en los

objetivos.

1.3.1.2. Funcion de planificacion

La funcion de planificacién consiste en el establecimiento de las metas de la
empresa y trazar o formular los planes para escoger el mejor camino para
alcanzar los objetivos deseados. Es priorizar y asignar a los responsables, los
plazos determinados para la realizacion de las actividades, los recursos y el
conjunto de politicas que regiran a la empresa (GRIFFIN, 2011 pag. 8)

La planificacion provee de instrumentos que se requieren para poder definir
quiénes, cuando y en qué manera deben ejecutarse cada una de las acciones
necesarias, en palabras mas simples mediante la planificacion se disefia y se
llevan a cabo los planes y es una guia para los miembros de la empresa
(IBORRA, et, al, 2014, pag. 221).

Planificar es el proceso que consiste en establecer objetivos y estrategias
coordinadas entre si que represente un curso de accion a seguir, para ello se
determinan politicas que rijan el funcionamiento de las actividades, siempre con

la intencion de conseguir las metas de la empresa.



1.3.1.3. Funcion de la organizacion

La organizacion determina los medios para la consecucion de los objetivos
empresariales, es decir los diferentes recursos de la empresa, sus actividades y
funciones no pueden ser dirigidos ni coordinados para alcanzar los objetivos sin la
existencia en la empresa (FERNANDEZ y CAMPINA, 2012, pag. 10).

Organizar en una empresa es determinar la mejor manera de como agrupar las
actividades planificadas y darle el uso méas dptimo a los recursos disponibles de la
empresa (GRIFFIN, 2011 pag. 8).

La funcion de organizar es la forma ordenar, coordinar y determinar qué
actividades, tareas y responsabilidades se llevan a efecto de forma sistematica,
estableciendo su estructura de la mejor manera en funcién de alcanzar los logros
y los fines establecidos y que se centren en disefiar la forma de combinarla en

grupo operativo de la empresa.

1.3.1.4. Funcién de direccién

La direccion es la funcion que mas grado de reto implica, comprende el conjunto
de proceso que se emplean para hacer que los miembros de la empresa laboren de

manera integral en mejorar los intereses de la empresa (GRIFFIN, 2011 pag. 9).

La direccion se encarga de animar a los elementos humanos de la empresa a que
contribuyan dando lo mejor de si en cada una de sus funciones ya sea de manera
colectiva grupal enfocandose en la consecucion de los objetivos empresariales
(PAVIA, 2012, pég. 15).

La direccidn en las empresas se puede definir como el proceso que se centra en la
toma decisiones para conseguir fines establecidos, la direccion puede ser
centralizada o descentralizada, asi también la direccion posee niveles de

responsabilidad que son: directivos, ejecutivo y operativo.



1.3.1.5. Funcién de control

El control compara lo que se esté llevando a cabo con lo planificado y determina
en qué nivel se estd dando cumplimiento con la finalidad de realizar las
correcciones respectivas (HERRERA, 2012 pag. 34).

El control es la funcién final del proceso administrativo es la verificacion y
monitoreo del desarrollo de las actividades de la empresa, asegurandose de que se
esté siguiendo el curso establecido con el fin de conseguir los objetivos trazados
en el tiempo determinado (GRIFFIN, 2011 pag. 9).

El control se halla muy relacionado con la planificacién, mediante esta fase se
lleva a cabo evaluacion, supervision y comparacion de los resultados obtenidos
contra los resultados esperados originalmente, se encarga de corregir las
desviaciones y errores que se estén dando dentro de los limites de la estructura

organizacional planeada.

1.3.2. Comercializacion

La comercializacion se define como la suma de las funciones referentes a un
producto desde el momento que sale de la fabrica hasta cuando llega a manos
del consumidor. Para aquello se debe considerar las actividades de produccién,
acopio, procesamiento, canales de distribucion, leyes normas y aspectos

gubernamentales y no gubernamentales (GONZALEZ, et. al, 2011, pag. 25).

La comercializacidn representa para las organizaciones y para los individuos
que las integran parte de una filosofia de gestion, en la medida en que incluye
valores, técnicas y programas de accion con impacto en todas las areas de
funcionamiento de la organizacion. No so6lo busca fomentar relaciones
comerciales entre una organizacion y un mercado previamente definido, sino

también ajustar la oferta a las necesidades del mercado (LIMA, 2011 pag. 11).



La Comercializacion es un conjunto de actividades que se refieren a facilitar la
venta de un producto o servicio, es decir, la comercializacion se ocupa de brindar
a los clientes lo que desean, su objetivo primordial es hacer llegar los bienes y/o
servicios desde el productor hasta el consumidor, para ello es muy importante
realizar un correcto estudio de mercado a fin de detectar las necesidades de los

clientes.

1.3.2.1. Comercializacion de productos agricolas

La comercializacion de productos agricolas es un proceso que integra acciones
comerciales referidas al intercambio de productos agricolas, el cual inicia desde el
desplazamiento de los productos agropecuarios desde el lugar donde han sido
producidos hasta el lugar donde van a estar dispuestos para el consumo de los
clientes (BRIONES, 2012 pag. 18).

La comercializacion de productos agricolas comprende los servicios en los que se
incurre para hacer que estos lleguen desde las fincas o granjas a los consumidores,
también es un conjunto de servicios que intervienen en el traslado, entre aquellas
estan el almacenamiento, elaboracién y distribucién y posterior venta de los
mismos, es imprescindible la existencia de comunicacion para la ejecucion de
cada una de estas actividades que constituyen la comercializacion agricola
(ORTEGA et al, 2013, pag. 18).

La comercializacion agricola es un proceso dindmico, competitivo y representa un
cambio, posee caracteristicas propias dependiendo del pais en el que se aborde el
tema, de manera general se define como una serie de actividades que van desde la
prevision de la produccién, cultivo y cosecha, embalaje, transporte,
almacenamiento, elaboracion de productos agricolas y de alimentos, a la

distribucion y venta de los mismos.



1.3.2.2. Caracteristicas del banano orito para su comercializacion

El orito es una planta de poco vigor aunque puede alcanzar los 4m de altura. Su

pulpa es amarilla, suave pastosa muy dulce y con mucho aroma; los frutos de esta

planta maduran rapido y su caracteristico sabor dulce se debe al genoma Musa

Acuminata, se diferencia de las demas variedades de banano por las siguientes

caracteristicas:

Contiene mas almidones.

AN N N

Tabla 1:

Especificacion del banano orito

Su especial sabor, aroma, tamafio, color y composicion.

Es mas dulce, su olor es mas concentrado, su pulpa es de un acentuado

La planta posee hojas mas largas anchas, brillosas y son menos inclinadas.
Es tolerante a la sigatoka negra, por lo que no necesita de atomizaciones
aéreas (ARECHIGA, 2013, pag. 64).

Detalle Caracteristica
Variedad Orito (baby bananas)
Clase: "A" Premium. First Class

Tamafio de los dedos:
Calibre:

Numero de dedos por mano:
Edad de la fruta :

Cajas:

Mertec
Fungaflor
Alumbre
Empaque:

Aproximadamente 12 cm.
Minimo 26 mm Méaximo 34 mm
Minimo 14 Maximo 20

Min: 5 semanas Max. 6 semanas.
Peso 16 libras

50cc

16gr

8 onzas

Tapa, Fondo, Cartulina y Funda al
Vacio o Polipack

Fuente: Goldenforce Bananas. (Afio. 2010)
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Tabla 2:
Componentes nutricionales del banano orito

(1 banana regular= 3g).

Calorias 8.9
Total de Grasa 0.1g
Grasa Saturada Og

Polisaturada 0.1g
Monosaturada 0g
Colesterol Omg
Sodio 4.3mg
Total 18¢g
Total de Carbohidratos 1.1g
Fibra Dietética 1.1g
Azlcar 0.79
Proteinas 0.5g

Fuente: Corporacion de Promocidn de Exportacién e Inversiéon (CORPEI). (Afio. 2010)

1.3.2.3. Importancia de la comercializacion

La importancia de la comercializacion radica en que esta comprende un aspecto
de gran trascendencia para otorgar viabilidad al desarrollo productivo
contribuyendo al mejoramiento de la economia de las empresas. La
comercializacion se constituye de actividades que van desde los estudios de
mercado, creacion o adaptacion de estrategias, canales de distribucion y de todos
estos elementos para llegar al objetivo principal que es el intercambio de un bien o
servicio (CABALLERO y RIVEROS, 2010, pag. 10).

La importancia de la comercializacion es la funcion determinada del comercio,
tiene un caracter basico que no se limita a la creacion de un departamento de
ventas en las empresas y dejarlo a cargo de este proceso, debido a que su alcance
va mas allad de la ventas en el sentido de que representa la fuente principal a

través de la cual la empresa obtiene sus ingresos (DRUCKER, 2014, pag. 25).
La importancia de la comercializacion se debe a que representa el medio a través

del cual las empresas realizan sus actividades de intercambio de productos o

servicios que abastezcan o satisfagan las necesidades de la sociedad en general,
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estableciendo asi una relacién de beneficio mutuo a través de la comercializacion

con los ingresos que reciben a cambio de un bien o servicio.

1.3.2.4. Sistema de comercializacion

El sistema de comercializacion consiste en la relacion existente entre los aspectos
productivos y los de intercambio de los productos, es decir la transferencia de
propiedad de los mismos que se obtiene como resultado del intercambio,
intervienen alli el sistema agroindustrial y basicamente con los clientes y los
consumidores (AMADO, 2010, pag. 4).

El orito orgénico es un producto perecedero o sea que después de cosechados los
racimos deben venderse los mas pronto posible, el orito puede comercializarse por
racimos o también por manos y frutos, empacados en caja de madera o plastico,
previa seleccion, lavado, eliminacién del latex o mancha y aspersion o inmersion
en una solucién con fungicida (KRIESBERG, 2010, pag. 13).

El sistema de comercializacion consiste en el estudio y analisis de las
oportunidades de mercado, es decir buscar la mejor manera de que la empresa
Ilegue con su producto o servicio a los consumidores; se halla inmerso en este
sistema la definicion de un plan de actividades, la fijacion de los precios en
funcion de las posibilidades del mercado y las aspiraciones de la empresa, la
promocion y distribucion de los productos y servicios encaminados a satisfacer

necesidades de los consumidores actuales o potenciales.

1.3.2.5. Proceso de comercializacion.

Parte de la fruta exportada es producida por las compafiias comercializadoras y el
resto por productores que mantienen contratos por cuestiones de certificacion

durante el periodo de un afio, los mismos que pueden ser renovados. Para que la

comercializacion tenga resultados positivos debe existir coordinacion y un
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minucioso control del proceso a traves de un informe de calidad. EI personal que

realice esta tarea debe poseer experiencia en la produccion y comercializacion.

Cuando la fruta es cosechada los supervisores de la compafiias inspeccionan las
cajas y al momento de que éstas llegan al pais de destino son inspeccionados los
contenedores en la aduana, para luego ser llevada la fruta a una cdmara de frio y

proceder a su posterior distribucion.

Por lo tanto es de vital importancia una programacion adecuada de la distribucién
y ante todo conocer con anticipacion la cantidad exacta de fruta a embarcarse y asi
poder obtener una venta segura (ARECHIGA, 2013, pag. 74).

1.3.2.6. Canales de comercializacién

Los canales de comercializacidn de productos agropecuarios son los que se llevan
a cabo de diferente manera, el movimiento de un producto desde el productor
hasta el consumidor final, sirve para ver la importancia de la comercializacion y

de cada una de sus partes.

1.3.2.7. Tipos de canales de comercializacion

v" Canal directo

En el canal directo no interviene intermediario alguno puesto que el fabricante
vende directamente la mercancia al consumidor o comprador final. Se caracteriza
por permitir un control del mercado y una relacién directa con el cliente. Su
mayor inconveniente es que precisa fuertes inversiones en el aparato distributivo y
supone cierta pérdida de flexibilidad de cara a una oportuna adaptacion a los

cambios de los mercados.
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v" Canal indirecto

En el canal indirecto intervienen intermediarios, los canales indirectos tienen
ventajas por la utilidad que aportan los intermediarios comerciales a la
especializacién y reparto de funciones. En general, los fabricantes que utilizan
este tipo de canal de distribucidon indirecto se benefician porque una parte
sustancial de la financiacion de los stocks corre a cargo de los intermediarios
comerciales (ZUNIGA, 2011 pag. 207).

PRODUCTORES
|
AUTOCONSUMO FERIAS DEL
AGRICULTOR
INDUSTRIA
PROCESADORA
CAMIONEROS PRODUCTORES
7| VIAFLETEROS
MERCADO MUNICIPAL COMISIONISTAS
OTROS
CANMIONEROS
MERC ADOS l l \ DISTRIBUL-
i DORES
OTROS EMERESAS SUFER SE?}E‘-D;S{S
CONSUMIDORES STINADOS
EXPORTADORAS ||| mERCADOS EmADD
¥ s .
CONSUMIDORES

Figura 2. Canal de comercializacion de productos agricolas
Fuente: Sistema de Informacion Nacional de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca
(SINAGAP). (Afio. 2010)

1.3.2.8. Etapas de comercializacion

La comercializacion de un producto o servicio como todo proceso dispone de
etapas para su adecuado desarrollo las cuales pueden ser resumidas de la

siguiente manera:

v" Plan de marketing
Una vez que se ha empezado el proceso de comercializacion es preciso disefiar el
plan de marketing, tomado en consideracion que este debe integrar varios aspectos

como una descripcion del mercado y sus variables, asi como el posicionamiento
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que se pretende obtener en dicho mercado. Aparte de estos aspectos es importante
puntualizar sobre el presupuesto que se requiere para cada una de las actividades
programadas de acuerdo a un cronograma determinado y quienes estan a cargo de
llevarlas a efecto (RODRIGUEZ, 2014, pag. 153).

El plan de marketing es una herramienta muy importante en la comercializacion
del producto ya que provee de pautas de actuacion en las decisiones del producto
que estan a cargo de sus directores, estas decisiones sirven para la elaboracion de
los planes anuales de comercializacion y marketing dando directrices necesarias
que se deben seguir (SAINZ, 2013 pag. 65).

El plan de marketing es una herramienta basica para la comercializacion de
cualquier producto o servicio, que toda empresa debe hacer uso ya que esta
enfocada en que la empresa debe ser competitiva dentro del mercado. Mediante su
elaboracion se fijan las diferentes lineas de actuacion que se deben seguir para la
comercializacion, se lo debe considerar de manera integral dentro de la empresa,
es decir que debe ser coordinado y acorde con los demas planes de la empresa, ya
que es una forma de dar cumplimiento a los objetivos empresariales planteados

inicialmente.

v" Test de mercado

Estos test de mercado se realizan con la finalidad de tener conocimiento sobre el
nivel de aceptacion que tendrd el producto entre los potenciales clientes o
consumidores; consiste en elegir determinada ciudad y lugares representativos en
los que la empresa desea competir y posicionar sus productos en las empresas u
organizaciones (MUNUERA y RODRIGUEZ, 2012, pag. 281).

El test de mercado tiene por objeto reducir la incertidumbre que entrafia siempre
el lanzamiento de un nuevo producto al mercado, asi como evaluar el riesgo
financiero y la estrategia de marketing que permita a la empresa obtener una
determinada participacion en el mercado (PARRENO y RUIZ, 2013, pag.71).
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Es también denominado como prueba de mercado y es una herramienta que
permite conocer de manera directa la percepcion de las personas ante un
determinado producto, servicio, idea o publicidad; se la realiza antes del
lanzamiento con el propodsito de conseguir informacion especifica para una

investigacion.

v Objetivos del Test de Mercado

e Determinar los costos referentes a distribucion o plaza del producto.

e Seleccionar el mejor plan de marketing, verificando su viabilidad dentro
del mercado.

e Facilitar la busqueda de alternativas de solucion a situaciones imprevistas.

e Hacer las correcciones referentes a las previsiones elaboradas previamente
sobre las ventas del producto, de la cuota de mercado y los resultados que
se obtendran de las ventas (MUNUERA y RODRIGUEZ, 2012, pag. 283).

v" Lanzamiento al mercado

La fase final del lanzamiento consiste en la introduccion del producto al mercado
para su adquisicion por los consumidores o clientes. Para llegar a esta etapa fue
necesario llevar a cabo el plan de marketing, con las mejoras establecidas después
de realizar el test de mercado y finalmente ya con el producto definido en su
totalidad. Es importante saber que exclusivamente por razones de gran peso un
test de mercado puede determinar que el lanzamiento del producto no se lleve a
efecto (MUNUERA y RODRIGUEZ, 2012, pag. 286).

1.3.2.9. Desarrollo y comercializacion del producto (orito)
El proceso de desarrollo y comercializacion del producto es un conjunto de
actividades que permiten llevar a cabo el intercambio de los productos o servicios

entre las empresas y los consumidores, interviene el marketing como medio de la
comercializacion (LAMB, HAIR y MCDANIEL, 2011, pag.458).
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1.3.3. Comercio internacional

Por lo general se ha considerado comercio exterior a las actividades de
importacion y exportacion de mercancias. Esta concepcion resulta insuficiente en
un margen de globalizacion comercial, teniendo en cuenta principalmente que los
procedimientos operativos a los que se pueden someter las mercancias en cuestion
(COLL, 2012 pag. 140).

El comercio internacional es importante porque se propone diversos objetivos
entre los que se hayan vinculados en las transferencias comerciales con terceros
mercados, a los grandes temas que estructuran los conocimientos béasicos en este
campo (JEREZ, 2011 pag. 9).

El comercio internacional hace referencia al movimiento que tienen los bienes y
servicios a través de los distintos paises y sus mercados. Se realiza utilizando
divisas y esta sujeto a regulaciones adicionales que establecen los participantes en
el intercambio y los gobiernos de sus paises de origen.

1.3.3.1. Factores a tomar en cuenta en las exportaciones

Los factores a considerar para que las empresas realicen son multiples, para un

mejor estudio, se los ha dividido en dos grupos que son los:

v Factores externos
Los factores externos son aquellos que a pesar de no formar parte de la empresa
influyen en sus decisiones de exportacion de una empresa.

Entre los més sobresalientes figuran:

e Factores de produccién como: calidad de productos, costos, cantidades

producidas, capacidad de produccion.
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e Situacion del pais de origen de la empresa que pretende exportar.
e Las caracteristicas ambientales de cada pais.
e Los factores de mercado referidos a dimensiones y estructura de

caracter competitivo.

v" Factores internos

En cuanto a los factores internos que influyen en las decisiones de exportacion se
hallan los siguientes:

e Grado de diferenciacion de los productos, con el objeto de establecer un
nivel de precio mas alto.

e Factores referentes a la disponibilidad de los recursos (materia prima,
mano de obra, insumos, recurso humano, tecnoldgico)

e Factores referentes a los objetivos de la empresa.

e El posicionamiento estratégico del mercado de exportacion

e EIl posicionamiento de la empresa debe ser tomado en cuenta para la
planificacion de las exportaciones ya que, de esta consideracion se puede
deducir que si el mercado exterior al cual se dirigen los productos son
establecidos como complementarios o si representan la actividad

econdmica principal de la empresa (ESLAVA, 2013 pag. 302).
1.3.3.2. Elementos del comercio internacional
El modo operando de las empresas exportadoras para dar a conocer sus productos
y precios normalmente consiste en la participacion en ferias o en el envio de

catalogos y folletos.

Después de ello reciben consultas de las empresas importadoras, en las que se

licita el precio de una cantidad de mercancia.
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v' El pago y las condiciones de entrega

Si una empresa exportadora no esta al tanto de la importadora 0 no esta en la
facultad de conseguir informacion crediticia suficiente, puede ser que solicite el
pago a través de crédito documentario Ilamado también como carta de crédito.

v El transporte

Por transporte transitorio se entiende aquel que ayuda en la preparacion del envio

de la organizacion exportadora, el exportador debe facilitar al importador un

conocimiento del embarque maritimo.

Las formalidades de importacion y los derechos de aduana son por cuenta del
importador, al entregar la mercancia al transportista el exportador en su condicién
recibe de su parte el conocimiento del embarque.

v" Emisioén del crédito documentario

El crédito documentario esta formado por las condiciones, términos y modalidad

de pago especificamente sobre la manera en la que el banco llevara a efecto el

pago.

v Confirmacion del Crédito

El exportador debe pedir al importador que consiga de otro banco que por lo
general es del pais de exportacion la aceptacion del crédito, con ello el banco se
ha comprometido a llevar a cabo el pago dentro de las condiciones estipuladas.

v Envio de las Mercancias y Presentacién de los Documentos de Pago

El envio es preparado por el exportador y emite 6rdenes al transitorio para que

consiga la documentacion pertinente de transporte; posterior al embarque el
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exportador va al banco confirmador y entrega la documentacion pedida en el
credito, estos son examinados por el banco y este entrega al exportador el valor de
los mismos (CABALLERO y RIVEROS, 2010, pag.15).

1.3.3.3. Causas del comercio internacional

A continuacion se detallan algunas de las causas que dieron origen al comercio

internacional:

v" Distribucidn desigual de los recursos productivos

La diferencia de produccion entre cada uno de los paises, debido a factores
climaticos, disponibilidad de recursos tecnoldgicos, dan como resultado que unos
paises tengan ciertos productos que a otros les hace falta, otros deben

comercializar lo excedente.

v’ Aptitudes adquiridas por los hombres

En gran parte debido a la globalizacion la poblacion adquiere conocimientos sobre
costumbres, modas culturas, idioma, de otros paises, modificando su forma de
produccion y consumo (TABRA 'y LAVANDA, 2008, pag. 16).

El comercio internacional responde a diferentes influencias, entre una de ellas la
globalizacion, de modo que el entendimiento de las causas de surgimiento del
comercio internacional no es una cuestion facil de determinar una teoria que
pretende darle respuesta a cuales son las causas del surgimiento del comercio
internacional es la clasica de David Ricardo a la cual Smith aporto también. De
acuerdo a esta teoria las causas del comercio internacional se deben a la
heterogeneidad de precios lo cual tiene lugar debido a la diferencia de los costos
de produccidn en los cuales se incurre (BAREA y BILLON, 2010, pag. 4).

La teoria de la ventaja comparativa desarrollada por David Ricardo dice que el

comercio internacional se establece por los vinculos entre los precios de los
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productos o servicios de cada pais, es decir que cada uno de los paises debe
especializarse en la produccion y exportacién de los productos en los cuales tenga
ventaja comparativa (PELEGRIN y JENSANA, 2011, pag. 90).

1.3.3.4. Barreras del comercio internacional, calidad y seguridad demostradas

Esta clase de barreras por lo regular se fundamenta en los requerimientos técnicos
necesarios que aseguren la calidad del servicio o producto a la hora de su

consumo, o su uso en el caso del servicio.

Uno de los aspectos primordiales que se toma en consideracion es la diferencia
entre producto y servicio de manera que se mantiene una vision completamente

diferente con respecto a cada uno de ellos, entre las principales estan:

e Fisicas: retenciones en las aduanas.

e Técnicas: comprende un conjunto de 31 clases de barreras técnicas, entre
los cuales estan: calendarios de importacion, condiciones de reciprocidad,
sanciones desproporcionadas, etc.

e Fiscales: se refiere a los impuestos, entre los cuales estan los arancelarios
y no arancelarios (ARIZA 2012, pag.13).

1.3.3.5. Acuerdo de Cotonu

Este acuerdo fue firmado en el afio 2000 con la finalidad de la instauracién de un
ambiente de cooperacion mutua entre los paises del Grupo de Estados de Africa,
el Pacifico, el Caribe y la Unién Europea.

El Acuerdo de Cotonou, reemplazé al Acuerdo de Lome, es de caracter comercial
y de asistencia fue suscrito en el 2000 entre los miembros de la Unidn Europea
(UE) y los 78 estados de Africa, del Caribe y del Pacifico (ACP) en Cotonou,

Benin.
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El acuerdo de Cotand es una negociacion entre la Union Europea Paises
Africanos, del Caribe y del Pacifico, que tiene como objetivo la cooperacion
comercial entre estos paises, fue firmado en Cotonou la principal ciudad de Benin
(GALINDO y FERNANDEZ, 2010, pag. 156).

1.3.3.6. Los INCOTERMS

Los INCOTERMS se definen como un conjunto de reglas de vigencia
internacional para el entendimiento de expresiones generalmente empleadas en el
ambito de comercio internacional, fueron creados en el afio 1936 por la Camara de

Comercio de Paris.

Su aplicacion se da en los contratos de compraventa para el establecimiento de las
obligaciones adquiridas asi como los derechos que posee cada una de las partes en
este proceso de compraventa internacional, su funcién es que no se dé lugar a
malos entendidos durante la transaccion que desemboque en problemas legales
(CABALLERO y RIVEROS, 2010, pag. 112).

Son un compendio de siglas establecidas internacionalmente que fueron creadas
por la Camara de Comercio de Paris con la finalidad de evitar contingencias entre
las partes que intervienen en las operaciones comerciales de caracter
internacional; indican los derechos y obligaciones que cada parte contrae producto
de la transaccion comercial (GONZALEZ, et. al, 2011, pag. 67).

El término INCOTERMS o también denominadas clausulas de precio se refieren a
una serie de reglas internacionales, cuya creacion se dio en funcién de establecer
el alcance de las clausulas comerciales incluidas en el contrato de compraventa
internacional, y es precisamente alli que se ve su aplicacion, es decir en el costo

del contrato.
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v Aplicacién de las INCOTERMS segun el medio de transporte

Se aplican las INCOTERMS EXW, FCA. CPT, DAF, DDP a todos los medios de

transportes entre los cuales se halla el intermodal.

Mientras que las INCOTERMS CIP, DES, FAS, FOB, CFR y CIF se aplican

exclusivamente en el transporte maritimo.

v" Los INCOTERMS de transportes

e FCA: Free Carrie (Franco transportista- transportacién principal sin

pagar)

Consiste en que el vendedor o exportador entrega los productos comercializados
con su respectiva tramitacion para exportar al transportista, alli ha cumplido su

obligacion.
En el caso de que el sitio de entrega acordado fuese el domicilio comercial del

exportador, el vendedor tiene la responsabilidad de embarcar los productos, caso

contrario el embarque corre por cuenta del transportista.

¢ FAS: Free Alongside Ship (Franco al costado del buque)
Es obligacion del vendedor entregar los productos junto al medio de transporte y
en el sitio establecido. A partir de alli el comprador es quien asume los riesgos y
costos derivados de esta actividad, en cuanto a los tramites de aduana son
responsabilidad del exportador.

e FOB: Free on Board (Franco a Bordo)

Es responsabilidad del exportador entregar los productos, y su obligacion ha sido

cubierta cuando la mercancia ha atravesado por el riel del medio de transporte
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determinado para tal fin, es el comprador que esta facultado para decidir sobre el

barco y el precio que se le pagara por su servicio.

e CFR “Cost and Freight” (Costo y flete)

El exportador debe costear los gastos en los que se ha incurrido para transportar
las mercancias al puerto de destino, una vez que la mercancia es entregada a bordo

del buque el riesgo se pasa del exportador al comprador.

e CIF: Cost, Insurance and Freight” (Costo, Seguro y Flete)

El vendedor ha de pagar los costos, el flete y el seguro maritimo de pérdida o
dafio de la mercaderia. ElI vendedor sélo estd obligado a conseguir seguro de
cobertura minima. El vendedor debe ocuparse del despacho de la mercaderia. Se

recomienda que el comprador adquiera un seguro adicional.

e CPT “Carriage Paid To” (Transporte pagado hasta)

El vendedor contrata y paga el flete de mercaderia hasta el lugar de destino
convenido. El riesgo de pérdida o dafio se transfiere cuando la mercancia ha sido
entregada a la custodia del primer transportista principal designado por el
vendedor. El despacho en aduana de exportacion lo realiza el exportador.

e CIP “Carriage and Insurance Paid To (transporte y seguro pagado hasta)

Esta INCOTERMS establece que es el exportador es quien debe pagar el flete y a
contratar el seguro y pagar los valores correspondientes. El riesgo de pérdida o
dafo se transfiere cuando la mercancia ha sido entregada a la custodia del primer
transportista principal designado por el vendedor, por tanto el exportador solo esta

obligado a contratar un seguro de cobertura minima y a pagar aquellos gastos.
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o DAF “Delivered at Frontier” (entregado en frontera)

El vendedor termina su obligacion cuando los articulos estan disponibles en el
punto asignado en la frontera pero antes de la aduana del pais colindante. El
vendedor no tiene la obligacion de la descarga. Se aplica principalmente a
transporte terrestre.

o DES “Delivered Ex Ship” (entregado sobre buque)

El vendedor termina su obligacion cuando los articulos han sido puestos a
disposicion del comprador a bordo del barco. Sin tramites de importacién en el
puerto de destino. El vendedor no tiene la obligacion de la descarga. Se aplica

solo en transporte maritimo.

e DDU “Deliverd Duty Unpaid” (entregada derechos no pagados)

El vendedor en la praxis termina la obligacion contraida mediante la actividad de
exportacién cuando los articulos han sido puestos a disposicion del comprador en
el pais de destino de la importacion, una vez llegada la mercancia a su lugar de
destino el vendedor no es el responsable de la desembarcar, sin embargo si es
responsable por los costos para llevar las mercancias hasta el lugar que se ha
pactado. EI comprador debe pagar los costos adicionales tales como aranceles,
impuestos y otros gastos oficiales en los que se incurra durante la operacion
(RODRIGUEZ, CRUZ y LAM, 2010, pag. 30).

1.3.3.7. Estrategia de internacionalizacion
Esta estrategia se fundamenta en la apertura de mayores posibilidades de

expansion para la empresa mas alla de las fronteras de su pais de residencia
(LEICEAGA y HERNANDEZ, 2012, pag.43).
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La estrategia de internacionalizacion desde el punto de vista de las teorias que
intentan dar una respuesta argumentada de la existencia de las empresas
multinacionales se concibe como un instrumento que sirve para la extraccion de
rentas econdmicas, aparte de las que obtienen en sus respectivos paises. La
implementacion de la estrategia de internacionalizacion en las empresas ha
representado costos elevados, otro de los inconvenientes de las empresas es la
diversificacion de preferencias y gustos (RODRIGUEZ, 2014, pag. 159).

La estrategia de internacionalizacion comprende el hecho de realizar una serie de
acciones que tienen por finalidad la expansion de la empresa, la apertura de
nuevos mercados para los productos; es importante tener claro que esta estrategia
supone una opcion estratégica que demanda tiempo, recursos y pProcesos
diferentes a los que se emplea para realizar actividades comerciales dentro de los

limites territoriales del pais de origen de la empresa.

1.3.3.8. Etapas de la estrategia de internacionalizacion

Las etapas de la estrategia de internacionalizacién comprenden un conjunto de
fases sistematicas que deben ser llevadas a cabo para el correcto y esperado
desarrollo de esta estrategia en las empresas. A continuacion se detallan cada una

de estas:

e Actividades no regulares de exportacion

Durante el desarrollo de esta fase la empresa no ha adquirido aun un compromiso
de sus recursos en pos de la actividad exportadora, por tanto no esta al tanto de la

situacion de los canales de distribucion y el funcionamiento de los mercados

exteriores.
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e Exportacion por via representantes independientes o agentes

En esta etapa la empresa tiene un sistema o canal de distribucién mediante el cual
se establece una retroalimentacién en referencia a la informacioén de los elementos

que influyen en las operaciones de los mercados internacionales.

e Establecimiento de unidades de produccién en el mercado extranjero

La empresa en esta fase ha conseguido cierto posicionamiento frente a la cuestion
de las exportaciones, producto de la experiencia en el funcionamiento e
influencias del comercio internacional, debido a ello ya posee un compromiso de

recursos en estas actividades comerciales (AGUEDA, 2013, pag. 41).

e Beneficios del comercio internacional

Existen diversas opiniones sobre los beneficios que proporciona el comercio
internacional, la mayoria afirma que si un pais produce excedentes de productos o
servicios con mayores ventajas comparativas en referencia a los costos de
produccion con respecto a otros paises y los exporta, consigue los recursos
requeridos para poder importar otros productos, que le resulta mucho méas costoso
producir. Es decir que cuanto mayor sea la Relacién Real de Intercambio
Internacional mayor serd el beneficio que el pais obtenga del comercio
internacional (CANTA, et. al, 2014, pag. 14).

Otros de los beneficios que brinda el comercio internacional es que existe mayor
variedad de bienes; también existen menores costos gracias a las economias de
escala, es decir algunos productos se pueden producir a bajo costo exclusivamente
si se fabrican en mayores cantidades (MARKIW, 2012 pag. 180).

El comercio internacional brinda maltiples beneficios a los paises que intervienen

dependiendo de las condiciones en las cuales el intercambio se lleve a cabo, entre

los principales beneficios esta la existencia de un mayor flujo de los bienes y
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servicios entre paises: dando como resultado mayor variedad de productos,
permite que los paises ejerzan la especializacion en aquellos productos donde
existe una mayor ventaja comparativa, permitiendo optimizar sus recursos, otra

tendencia que se deriva del comercio internacional la estabilidad de los precios.

1.3.3.9. Las Operaciones empresariales internacionales

Las operaciones empresariales que se pueden realizar en los mercados
internacionales son muy variadas y similares a las del mercado nacional, en el

ambito de la ejecucion se incrementa la complejidad de las primeras.

A continuacién se detalla las operaciones mas empleadas clasificandolas en dos

grupos:

e Operaciones empresariales internacionales sin gestion extranjera

e Operaciones empresariales internacionales con gestion extranjera.

Estas operaciones empresariales internacionales se diferencian debido a la
intervencion que se da durante su realizacion, ya que en el primer caso la empresa
se encarga de llevar a término la operacion empresarial, lo cual no ocurre en el
segundo caso (GONZALEZ, et, al, 2011, pag. 25).

1.3.4. Produccion

El proceso de produccion se efectla en las empresas, las cuales estan integradas en
ramas productivas y éstas en sectores economicos. Las empresas que se dedican a
la produccion de determinados articulos forman una rama productiva especifica;
por ejemplo, el conjunto de empresas productoras de alimentos constituye la rama
de la industria alimentaria. A su vez, el conjunto de ramas industriales como la
automovilistica, la alimentaria, la farmacéutica, etc., componen el sector industrial
de la economia. Los insumos son los recursos productivos o factores que forman

las entradas para el proceso productivo de la empresa, la cual, mediante un proceso
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de transformacion, produce bienes y servicios, que representan las salidas de la
organizacion como unidad de produccion (MENDEZ, 2011, pag.108).

Producir es transformar la materia. Esta idea de la produccion no se refiere tan
s6lo a una transformacion fisica, sino que consiste en todo lo que tiende a adaptar
el objeto a la necesidad y en todo lo que facilita su utilizacion. Es decir la forma
en que las actividades individuales se coordinan y organizan para realizar la
adaptacion final de la naturaleza a nuestras necesidades. La produccion es el
resultado de la combinaciéon de diferentes factores que sirven para satisfacer
necesidades humanas (LIMA, 2011, pag. 34).

Recordemos que las actividades economicas béasicas son la produccion, la
distribucién, el cambio y el consumo. La produccién es la actividad inicial que se
da como un proceso de transformacion de la naturaleza por medio de la actividad
humana, para satisfacer sus necesidades. Es el proceso de creacidn de los bienes y
servicios que la poblacién puede adquirir con el objeto de consumirlos y satisfacer

sus necesidades.

1.3.4.1. Factores de produccion

Los factores de produccion son los medios necesarios para la produccion de
bienes o servicios, entre los cuales los mas importantes estan el capital, el trabajo
y la tierra (MARKIW, 2014, Pag.105).

El término factores de produccion se refiere al conjunto de las mercancias,
insumos y servicios requeridos para la produccion de bienes y servicios finales

que serén dispuestos para la comercializacion (ENCINAS, 2013 pag. 51).
Los factores de produccion son los recursos necesarios que una empresa destina

para la produccion de bienes o servicios, entre estos factores los mas relevantes

son: la tierra, el capital y el trabajo.
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1.3.4.2. Costos de produccion

Los costos de produccion hacen referencia a los costos involucrados en el area de
manufactura (LEICEAGA y HERNANDEZ, 2012, pag. 32).

Se denomina costos de produccion aquellos que permiten obtener bienes a partir
de otros aplicando el proceso de trasformacién (SIMANOVSKY, 2011 pag. 29).

Los costos de produccion son aquellos en los cuales incurre la empresa con el
propdsito de obtener productos o servicios que le permitan establecer una relacion
de beneficio con el consumidor, para lo cual tiene que mantener un adecuado

control de estos costos.

1.3.4.3. Tipos de costos

Los costos se dividen en funcion de su variabilidad en costos fijos y costos

variables:

v Costos fijos

Los costos fijos o costes fijos son aquellos costos que permanecen constantes
durante un periodo de tiempo, independientemente si varia el nivel de produccion,

es decir que no tienen cambios en la empresa (RINCON, 2011 pag. 19).

Los costos fijos son aquellos costos que permanecen invariables cuando las
actividades no varian forma significativa; lo que quiere decir que si presentan
fluctuaciones de un nivel a otro estos no presentan cambios en el nivel de
actividad (OROZCO, 2013 pag. 18).

Los costos fijos son aquellos que no dependen del numero de unidades

producidas, viéndose esto reflejado en su invariabilidad, es decir permanecen
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estaticos frente a estos incrementos en la produccion. Como ejemplo de este tipo

de costos tenemos los arriendos.

v' Costos variables

Los costos variables son los costos que varia en forma directa ante los cambios en
el volumen de produccién, los ejemplos mas comunes de costos variables son las
materias primas, insumos, el sueldo variable de un empleado al que se le paga en
funcion de lo producido (RINCON, 2011 pag. 19).

Estos costos varian de acuerdo a la proporcionalidad del nivel de actividad que se
realice durante el proceso productivo, es decir que guardan un vinculo directo con
las unidades que se producen de un bien en la empresa, pueden ser acumulados y

posteriormente calculados al final de la produccién (OROZCO, 2013 pag. 123).

Los costos variables son aquellos que deben su incremento a la cantidad de
unidades producidas, ya que a mayor nimero de produccion mayor sera el costo

variable.

1.3.4.4. Produccién de orito en el canton La Mana

Nuestro cantén es eminentemente agricola, su posicion geografica y clima
favorecen a esta actividad econdmica, es asi que la produccion de baby banano u
orito, cuyo nombre cientifico es Musa Acuminata, ha experimentado grandes

incrementos, siendo que el destino de esta produccidn son las exportaciones.

De acuerdo a los registros de la Agencia Ecuatoriana de Aseguramiento de la
Calidad del Agro (Agrocalidad), cada semana se envian 4.200 cajas a Colombia y
1.200 a Estados Unidos. Debido a los incrementos de produccion, ahora existe la
posibilidad de que el producto se comercialice en nuevos mercados Espafia
podria ser uno de ellos, ya que ha mostrado interés por la adquisicion de dicho
producto agricola ecuatoriano.
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Para el proceso de exportacion de esta fruta, Agro-calidad es la entidad nacional
gue se encarga de velar por el cumplimiento de los protocolos de calidad
establecidos dependiendo de cada producto al que se refieran, con la finalidad de
que los consumidores queden satisfechos con los productos exportados y de esta
forma mantener una imagen de calidad de estos productos en los mercados
internacionales (MARTINEZ, 2010, pag. 29).

1.3.4.5. Ciclo de produccion

v" Siembra
El cultivo de banano orito se lo realiza en extensiones de hasta 100 msnm, en
cuanto a las condiciones climaticas estas influyen en gran manera en el
rendimiento de la produccion.

v" Riego

Se puede realizar por gravedad, aspersion depende de la situacion econdmica, la

topografia, disponibilidad del aguay la fertilizacién del suelo.

v Control de maleza
Se realiza manualmente utilizando machetes o través de la utilizacion de quimicos
herbicidas, para lo cual se debe poseer conocimientos sobre el tipo de maleza y
seleccionar el herbicida adecuado.

v’ Fertilizacién del suelo
Se realiza acorde a los analisis quimico de los suelos de la zona en que se
encuentra el cultivo, en las zonas del Ecuador los minerales de mayor utilizacion

son el potasio y nitrogeno; los cuales deberan ser aplicados en una zona de
méaxima absorcién de la planta en un radio de 1 m de la base de la planta; para
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lograr un mejor programa de fertilizacion es indispensable que las aplicaciones se

realicen en torno a la disposicion del riego.

v Deshije

Se refiere a una practica cultural que tiene por objetivo mantener la densidad
apropiada por unidad de superficie, espacio uniforme entre cada planta, regular la
cantidad de hijos seleccionando las mejores y procediendo a eliminar los
deficientes.

v' Deshoje

El cultivo de banano orito requiere de cuidados desde los inicios, para lo cual se
debe saber que esta planta emite las hojas en un intervalo de diez dias, en tanto
gue debe mantenerse en pie con un promedio de 10 a 12 hojas, en funcién de ello

se debe realizar constantes y continuos cortes de las hojas viejas.

Es la eliminacion de las hojas que cumplieron su ciclo e interfieren con el
desarrollo del racimo. Este corte se realiza lo mas cercano a la base de la hoja en
caso de que una hoja joven interfiera con el crecimiento de la racimo debera
eliminar la parte que interfiere y esta actividad se realiza de acuerdo a la pérdida
de las hojas generalmente cada semana (NIETO y LEON, 2015, pag. 22-23).

v' Enfunde
Esta préctica ofrece grandes beneficios para el productor porque se protege al
racimo con una funda de polietileno perforada, seguin estudios la fruta enfundada

tiene un 10% mas de peso; ademas de poseer mejor calidad y esta libre de dafios
causados por plagas (AGRYTEC, 2010, pag. 12).
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v' Corte del racimo

De acuerdo al calendario de enfunde se procede a seleccionar los racimos que van
a ser cosechados, empleando un calibrador, se estd en la capacidad de determinar
si el racimo tiene o no la medida requerida, los racimos a cosechar son marcados
con un corbatin de determinado color (NIETO y LEON, 2015, pég. 22).

v Movilizacion de la fruta

Una vez que ha sido cortado el racimo del tallo es cargado por trabajadores a
quienes se les denomina arrumadores, hasta llegar a una linea funicular a través de

la cual llega el racimo a la empacadora (NIETO y LEON, 2015, pag. 25).

1.3.4.6. Cadena de valor del banano orito

Dentro de la cadena de valor del banano orito (Musa Acuminata), hallamos
grandes similitudes con la del banano, es decir que considera como principales
figuras a los productores, exportadores y comercializadores, cabe mencionar que

en algunos casos los productores se encargan de la exportacion.

Para que la cadena de valor se desarrolle se requieren de insumos que son
adquiridas por diversas empresas, entre los que mas se destacan estan el cartén,
fundas plasticas, pegamentos, fertilizantes, abonos, fumigaciones, servicios de

transporte entre otros.

De modo que el namero de empleos que se derivan de esta actividad solamente en
la adquisicion de bienes y servicios es aproximadamente de 52.000, en tanto que
durante la fase de exportacion se requieren de grupos de trabajo denominada en el
medio como cuadrillas de empaque, el transporte ya sea maritimo o terrestre
necesita de estibadores; las empresas navieras son imprescindiblemente
empleadas (NIETO y LEON, 2015, pag. 34).
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Figura 3. Cadena de valor del banano orito
Fuente: Asociacion Ecuatoriana de Exportadores de Banano. (Afio. 2012)

1.3.4.7. Factores que influyen en el rendimiento de la produccion de orito

La produccién de orito es relativamente subjetiva debido a diversos factores, de

modo que su rendimiento varia de acuerdo:

e A los lugares en los cuales se esté realizando su cultivo, generalmente los
suelos que han sufrido desgastes ocasionados por anteriores cultivos o
excesos de productos quimicos tienden a disminuir la produccion del orito.

e Las épocas climaticas, es decir que la produccion de orito en las épocas de
invierno son mayores, mientras que en el verano sus plantaciones
experimentan notables decrementos en su produccion.

e La plantacion de orito también responde a los suplementos nutricionales
que se apliquen a la plantacion, mas aun si estos son de origen organico.

e Otro de los factores que influyen son los afios de produccion gue tenga la
plantacién de orito, ya que a mayores edades de cultivo disminuyen
considerablemente su rendimiento (AGRYTEC, 2010, pag. 25).
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1.3.4.8. Precios de las cajas de orito

Hace afios que se viene dando la exportacion de cajas de orito en nuestro pais, y el
precio de las mismas ha variado, actualmente sus variaciones que se dan en
funcioén de la diferencia entre las clases de cajas, estas heterogeneidades se dan en
cuanto al peso, los esfuerzos que se utilizan para su proceso debido a su

complejidad, los paises que son objeto de destino de consumo de las cajas, etc.

Tabla 3:

Precios de las cajas de orito
CAJAS DE ORITO POR LIBRAS VALOR
Caja de 16 libras $4.50
Caja de 32 libras $9.00
Caja de gourmet 7 libras $2.20

Fuente: El Agro Ecuador. (Afio. 2010)

1.3.4.9. Principales empresas exportadoras del Ecuador

Entre las principales exportadoras extranjeras que operan en nuestro pais

tenemos.

e Dole Fresh Fruit International, Ltd.
e Corporacion Noboa

e Banafresh,

e Dusal

e Golden Forse

e Triny Fresh

La produccion es la transformacion o elaboracion de un bien o servicio fisico,
adaptado a las necesidades de las personas y en la cual facilita su utilizacion de
estos mismos; de manera sistematizada y organizada para poder satisfacer las
necesidades de los consumidores finales (EI AGRO ECUADOR, 2014)
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v Calidad requerida de acuerdo a la exportadora Golden Force

Goldenforce como empresa exportadora vela cuidadosamente la calidad de cada
una de las cajas de orito que son exportadas, para lo cual cuenta con operacién
logistica en el campo de produccién, la cual incluye: Jefes de zona, que son
personas ampliamente capacitadas en la temética las mismas que se encargan de
coordinar el ambito operativo entre los productores y la empresa exportadora;
ademas se cuentan con los servicios de Inspectores de calidad que son expertos en

el ambito agropecuario especificamente en el sector productivo del orito.

Al final de la elaboracidn de las cajas y su posterior transporte estas son evaluadas
cuidadosamente en el puerto por calificadores quienes se cercioran de la calidad
de cada una de las cajas de orito (GOLDENFORCE, 2010, pég. 12).

Tabla 4:
Parametros de calidad del banano orito

PARAMETROS DE CALIDAD

Tipo de 33x29x0.8 33%x29x0.8 33x29x0.8 33x29x0.8 208 33x29x0.8

caja

Tipo de Al vacio Politubo Al vacio Politubo Al Al vacio

empaque vacio

Mercado Mediterraneo Norte Rusia Estados China  Argentina
Unidos

Longitud 8”7 8” 8” 8” 8” 8”

minima

Grado 26 26 26 26 26 26

minimo

Grado 34 34 34 34 34 34

maximo

Peso neto 16 16 16 16 16 16

(Lbs)

Numero de 34y

manos 5

Tipo de 33x29x0.8 33x29x0.8 33x29x0.8 33x29x0.8 208 33x29x0.8

caja

Tipo de Al vacio Funda Al vacio Funda Al Al vacio

empaque Polibag Polibag vacio

Fuente: GOLDENFORCE Bananas. (Afio. 2010)
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1.3.5. Exportacion

La exportacidn se define como toda operacion de caracter oneroso ya sea gratuito
o con fin de lucro a través del cual un residente en un area econémica fiscal
establecida o una persona juridica con derecho legal sobre la mercancia lo vende a
otro pais (TIUNA, 2014 pag. 143).

La exportacion es una actividad vital dentro de los negocios internacionales y
consiste en comercializar los productos o servicios fuera de los limites
territoriales del pais al que pertenece el oferente; junto con las importaciones

integra el concepto de comercio internacional (FIGUEROA, 2010, pag. 539).

El concepto de exportacion es cualquier producto o servicio destinado a otros
paises internacionales, es el trafico de bienes o servicios desde un territorio

aduanero hacia otro territorio.

Tabla 5:
Exportaciones del banano orito

Volimenes en cajas de 18.14 Kg,

Mavo
2013 014 015 Variaciones
Mes Caja Cajp Varacion | Caja Cre/ | Var. | Vir
1| Enero | 20960230 _ Desre. | Abs. | Rel
T Tebrero | 21101405 | | B3840 | - [ 1I66976 | - | (84 [ -1
V Mame | 21050055 | 229050 | 2181 | 13084665 | 694 | 300066 | 1341
T | (B0 | T | 0 | 8 | 30 | 0%
S reee T35 | DR | 009 [ 2660680 | 053 [ 652667 | 1.3
@ | VYO | 0TS\ IOST0ET6 | 201 | B8 | 1009 |39 | 15T
TOTALES | 109.318473 | MT3518300 133.436.263 10346553 | 307
Promedio Mensual | 21.863.693 | 13627861 | 27.697.133
Promedio Semanal | 4969022 | 5824514 | 6204830 70316 [ 807

Fuente: Datacomex S.A (Afio. 2011)
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Tabla 6:

Exportaciones ecuatorianas de bananas o platanos, frescos o secos (partida 0803) valor fob / miles usd

A continuacién se presentan los datos registrados por afios de las exportaciones de bananas o platanos, frescos o secos cuya partida es

0803: y las cantidades expresadas en miles de ddlares por afios.

Partida Descripcion 2008 2009 2010 2011 2012 2013* TCPA 2008- | Porc. %
2012* 2012
0803.90.11.00 | Bananas frescas 1,578,721 | 1,919,469 | 1,954,288 | 2,145,597 | 1,991,419 | 1,178,408 5.98% 95.82%
“cavendish valery”
0803.10.10.00 | Bananas frescas 43,707 61,817 52,591 70,0366 65,634 42,138 10.89% 3.18%
“plantain coccion”
0803.90.19.00 | Las demas bananas 14,103 11,141 22,484 27,137 10,338 1,681 -7.48% 0.50%
o platanos, frescos
0803.90.12.00 | Banana orito (musa 4,297 3,228 3,405 3,695 9,962 11,024 23.40% 0.48%
acumanata)
0803.10.20.00 | Bananas o platanos, 337 298 1,025 1,044 889 260 27.39% 0.04%
Secos
Total exportado 1,640,865 | 1,995,950 | 2,033,794 | 2,247,508 | 2,078,239 | 1,233,509 6.09% 100.00%

*Hasta Junio del 2013

Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE)
Elaboracidn: Direccion de Inteligencia Comercial e Inversiones, PRO ECUADOR. (Afio. 2013)

*Tasa Crecimiento Promedio Anual (TCPA)
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v' Exportacion indirecta

En esta clase de exportaciones el productor vende sus productos a un
intermediario, es decir que la venta se da dentro del mismo pais. Es el
intermediario quien debe realizar los trdmites pertinente por motivo de
exportacién, ya que es el quien revende estos productos en mercados exteriores;
dentro de estos trdmites se hallan los aduaneros, tributos, cambio de moneda, etc.
(MUNUERA y RODRIGUEZ, 2012, pag. 239).

Cuando se trata de una exportacion indirecta, la responsabilidad de la gestion de
los vinculos internacionales recae sobre personas que son ajenas a la empresa, es
decir las mismas que se dedican a este tipo de actividades comerciales
(ZINGONE y RUIZ, 2014, pag.72).

La exportacion indirecta es aquel proceso comercial por medio del cual se
exportan los productos a otro pais, consiste en que el productor o la empresa
fabricante venden sus productos a una empresa o intermediario comercial que
poseen conocimientos sobre la tramitacion y los contactos necesarios para llevar

acabo la venta a mercados internacionales.

v' Exportacion directa

La exportacion directa es aquella en la que la empresa o productor gestiona sus
exportaciones con empresas internacionales o clientes interesados en la
adquisicién de sus productos, estos pueden ser consumidores finales 0 a su vez
intermediarios. Para la comercializacion de los productos de forma directa se
contrata el servicio de comisionistas para la venta en el mercado exterior al cual se
exporte, la venta directa y la venta a través de un importador distribuidor con el
cual la empresa ha pactado (MUNUERA y RODRIGUEZ, 2012, pag. 239).
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En cuanto a la exportacién directa quien se halla al frente de la tramitacion y
organizacion es la misma empresa, es decir lleva a cabo todas estas diligencias en
nombre propio (ZINGONE y RUIZ, 2014, pag.72).

La exportacion directa es aquella en la que el productor o empresa gestiona a
nombre propio la consecucion de clientes, asi como la tramitacidn que se requiere
para este tipo de operaciones comerciales, es decir realiza y gestiona de manera

directa la relacion con quienes seran sus clientes.

v' Ventajas de las exportaciones

Existen varias ventajas que brindan las exportaciones como modo empleado por

las empresas para expandirse a nuevos mercados:

e Minimizacion del riesgo y de la inversion, debido a que la empresa en el
caso de que no obtenga resultaos positivos de estas operaciones esta puede
cesar en las exportaciones sin mayores costos.

e Otra de las ventajas es que la entrada y la optimizacion de la escala tienen
un ritmo acelerado en referencia a la produccion debido al uso de las
fabricas que se hallan a su disposicion en el pais de residencia de esta
empresa (KANTIS y DRUCAROFF, 2011, pag. 58).

v’ Destino de las exportaciones de banano orito (Musa Acuminata)

Los paises a los cuales se dirigen el banano producido en el Ecuador son varios
entre los principales estdn: Rusia y Estados Unidos lo cual se debe
fundamentalmente a las preferencias arancelarias mantenidas para algunos

productos entre los cuales se halla el banano.
Paises europeos como Bélgica, Italia y Alemania se han convertido en lugares de

destino del banano ecuatoriano lo que se ve fomentado por el Sistema de

Preferencias Arancelarias que posee con la Union Europea (SGP PLUS).
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En menor proporcién como destino de exportacion del banano estan paises como:

Turquia, Serbia, Chile y Holanda, pese a realizar compras en menores cuantias del

producto sus ingresos por este concepto contribuyen a

economia ecuatoriana (GARCIA, 2014 pag. 22).

Rusia
Italia
Espana
Francia
Turguia
Eslovenia
Serbia
Portugal
L_El Mediterraneo.

;‘S‘ﬁv

Figura 4. Principales paises importadores del banano orito
Fuente: GOLDENFORCE Bananas (Afio. 2010)
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Figura 5. Ingresos por exportaciones de banano orito por paises durante el 2014
Fuente: Banco Central del Ecuador (Afio. 2012)
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1.3.5.1. Empresas exportadoras

Los principales paises exportadores de América Latina con respecto a musaceas
son Ecuador, Costa Rica y Colombia. Existen grandes multinacionales y empresas

que se dedican a las exportaciones de esta fruta.

Entre las empresas exportadoras mas reconocidas y de mayor alcance en sus

actividades econdémicas son las siguientes:

v’ Standard Fruit

Es conocida también con el nombre de DOLE (USA), De acuerdo a la magnitud
de sus operaciones comerciales es considerado como el mayor productor y
comercializador de frutas alrededor del mundo entero, con lo cual abarca

aproximadamente el 25% del mercado mundial del banano.

v" Chiquita (USA)

La empresa productora y exportadora Chiquita (USA) ocupa a nivel global el
segundo lugar en venta, cuenta con plantaciones de la fruta y ademas de ello
durante todo el afio se abastece de banano de paises como Honduras, Panama,

Costa Rica, Guatemala, Ecuador, entre otros.

v Del Monte (US-based)
Se considera el tercer mayor vendedor de bananos en el mundo, hasta el afio 2010
tenia cerca del 15% del mercado. Opera sus plantaciones propias de banano o de

productores independientes desde Costa Rica, Guatemala, Brasil, Camerun

Filipinas. Ecuador y Colombia.

43



v" Noboa (Ecuador)

Esta empresa exporta y produce banano bajo la marca Bonita, posee con méas de

7,000 hectareas de cultivo de banano, siendo que es el mayor productor y

exportador del platano en Ecuador (PROECUADOR, 2013 pag. 12).

1.3.5.2. Tipos de cajay peso para su comercializacion

Para la comercializacion y transportacion del orito se utiliza 3 tipos de caja de

carton las mismas que son:

Tabla 7:

Tipos de cajas

Tipo Especificaciones Peso Largo Calibre
Bonita 208 nifios Polivar New
orito York, 7.3 kgs 73k toem 3438
10.9 7cm 33-35
Bonita 22 xupwub Amberes, kgs.
Bananito 10.9 kgs
5.45 7cm 32
Bonita 22 xum w2 clouster bags, kgs

5.45 kgs

Fuente: EI AGRO (Afio. 2010)
Elaborado por: Carlos Stalin Ayala Laverde

Los tipos de caja varian de acuerdo a las exportadoras bananeras y el mercado al

cual se tenga como destinos, el calibre solicitado sigue incrementandose o

disminuyendo acorde a la duracion del tiempo que tarde el banano orito en llegar

a su destino.
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Tabla 8:

Principales socios ecuatorianos compradores de bananas o platanos, frescos (partida 0803)

En la tabla se puede apreciar los principales paises comparadores de bananas de acuerdo a la partida (0803) expresados en miles dblares

desde el afio 2008 -2012.

PAIS 2008 2009 2010 2011 2012 TCPA* Porcentaje
2008-2012 2012
Rusia 454,454 472,440 430,584 493,515 458,571 0.23% 22.07%
Estados Unidos 319,114 464,848 460,961 446,050 373,091 3.98% 17.98%
Italia 298,697 358,781 358,670 303,372 208,619 -8.58% 10.04%
Alemania 158,429 195,756 175,320 224,607 167,309 1.37% 8.05%
Bélgica 128,859 118,106 149,046 147,245 132, 390 1.07% 6.37%
Chile 38,698 48,948 52,246 113,173 112,919 30.70% 5.43%
Turquia 25,871 9,555 17,823 74,388 97,023 39.16% 4.67%
Holanda 18,766 40,507 39,662 48,798 60,425 33.96% 2.91%
Serbiay 22,178 47,241 00 87,361 48,324 21.49% 2.33%
Montenegro
Demas paises 177,799 139,767 349,482 308,999 419,569 23.94% 20.19%
Total general 1,640,865 1,995,950 2,033,508 2,247,508 2,078,239 6.09% 100.00%

Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE)

Elaboracidn: Direccion de Inteligencia Comercial e Inversiones, PRO ECUADOR. (Afio 2012)

*Tasa Crecimiento Promedio Anual (TCPA)
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2008 2009 2010 2011 2012 2013
=+=Bananasfrescas «cavendishvalery» | 1578721 | 1919469 | 1954288 | 2,145,507 | 1991419 | 1,178406
=f=Bananas frescas «plantainy (coccion) | 43407 61817 | 52591 70036 | 65634 42138
=i=_asdemashananasoplatanos, frescos| 14,103 11,144 22484 20137 10,336 1681
=>=Banana orito (musa acuminata) 4297 3208 3408 3695 9962 11024
=+=Bananas o platanos secos 37 29 1025 1044 889 260

Figura 6. Exportaciones Ecuatorianas de bananas o platanos, frescos o secos (Partida 0803)
Valor Fob / Miles Usd

*Hasta Junio del 2013

Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE)

Elaboracién: Direccion de Inteligencia Comercial e Inversiones, PRO ECUADOR. (Afio. 2012)

1.3.5.3. Variables de la seleccion del pais al cual exportar

Las variables de la seleccion del pais al cual se pretende exportar son distintas que

se citan a continuacion:
v" Variables demogréficas
Es muy importante tener un amplio conocimiento sobre lo que esta variable

comprende, es decir la poblacion que vive en aquel pais al cual se pretende

exportar, ya que estos serian los potenciales clientes.
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v" Variable econdémica

La variable econdmica se refiere a la capacidad o potencial econdémico del pais en
cuestion; y el indicador que mejor refleja aquello es el PIB de este pais, no
obstante es insuficiente calificar la economia de un pais en funcidon de este
resultado ya que este debe ser complementado con otras informaciones
(ZINGONE y RUIZ, 2014, pag. 53).

De acuerdo a KANTIS y DRUCAROFF, (2011) las variables a considerar para la

seleccion son:

e Cercania geogréafica y cultural.

e Track récord de la empresa adaptada a los cambios del mercado al cual se
pretende exportar.

e Barreras de regulacion e impuestos, dependiendo del producto a
comercializar.

e Tamafo del mercado.

e Inversiones requeridas producto de la exportacion en referencia a la
adaptacion del producto o servicio al nuevo mercado.

e Determinacion de aquel mercado como atractivo para operar en él, asi
como los méargenes de rentabilidad que se podrian obtener por concepto de

las exportaciones en ese pais.

Las variables que se deben considerar en la seleccion del mercado o pais al cual
exportar son muchas, sobre todo si consideramos los cambios relativamente
acelerados del que son objeto los mercados en la actualidad; es importante realizar
un estudio sobre esta tematica, debido a la oportunidad de expansién que
representa para la empresa; entre las principales variables tenemos las
econdmicas, demograficas, politico-legales y la competencia existencia en el
mercado que pretende posicionar sus productos la empresa.
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1.3.5.4. Funciones de la aduana

Con el fin de alcanzar los objetivos de control y cumplimiento de las
disposiciones de politicas tanto economica, fiscal, comercial, de higiene y
sanitaria, los paises han instituido oficinas que mantienen dependencia de sus
correspondientes paises estas oficinas se les denomina aduanas las que se
localizan en los limites de los paises para controlar el intercambio internacional de
mercancias y verificar el cumplimiento de las obligaciones legales que disponga
aquel pais (COLL, 2013 pag. 62).

La aduana cumple con funciones fundamentales dentro del comercio
internacional. Indiscutiblemente en todas las operaciones comerciales de este
caracter existen como minimo dos intervenciones aduaneras desde el punto de
vista de la importacion y el otro en el de la exportacion. Estas se resumen de la

siguiente manera:

v El control del flujo internacional de mercancias.

v La aplicacion de prohibiciones a las exportaciones e importaciones de
mercancias, y percibir los impuestos aduaneros de cada pais vy
fiscalizarlos (TIUNA, 2014 pag. 10).

La funcion que las aduanas cumplen son las de ejercer vigilar y control sobre el
trafico de mercancias, para asi establecer las obligaciones tributarias y percibir
los impuestos producto de estas operaciones comerciales; otra de sus funciones es
no permitir exportaciones e importaciones que se hallen dentro de los fines

legales.
1.3.5.5. Territorio aduanero
El territorio aduanero es aquel espacio geografico donde se lleva a efecto una

determinada politica de comercio internacional, esta politicas esta constituida por

un compendio de medidas arancelarias (tasa, derechos, impuestos, reintegros y
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contribuciones) y no arancelarias (cupos, requisitos, trdmites previos,
intervenciones y prohibiciones) que influyen en las importaciones y las
exportaciones (CANTA, et. al, 2014, pag. 34).

El Territorio aduanero de un pais es el espacio de caracter geogréafico en el cual
las mercancias pueden fluir de forma libre, el territorio aduanero va acorde con el
territorio politico pese a que existen dos excepciones: un pais puede tener mas de
un territorio aduanero y diversos paises pueden constituir una sola zona aduanera
(GONZALEZ, et, al, 2011, pag. 21).

El territorio aduanero o area aduanera se entiende como aquel ambito geografico
en el cual son aplicables las disposiciones aduaneras de un pais, se constituye de

la tierra firme del pais, sus aguas jurisdiccionales y el espacio atmosférico.

1.3.5.6. El arancel

El arancel es una tarifa oficial mas conocida de proteccion, pero no el Gnico que
emplean los paises para restringir el comercio internacional, existen varias
maneras que los paises pueden utilizar ya que las barreras arancelarias contintan

cayendo producto de negociaciones multilaterales (CANTA, et. al, 2014, pag. 26).

El arancel es un es un impuesto que grava los productos que son importados a un
determinado pais y que tiene dos propdsitos proteger la produccion nacional y
proveer de ingresos al Estado (GONZALEZ, et. al, 2011, pag. 147).

El arancel es un tipo de impuesto que se aplica a los bienes provenientes de la

importacion, siendo el arancel aduanero uno de los més utilizados y conocidos,

mientras los aranceles a las exportaciones son menos comunes.
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Tabla 9:
Los aranceles aplicados a **(0803.90) las demas bananas o platanos frescos o

secos'’, procedentes de ecuador

PAISES TARIFA APLICADA
Rusia 3.75%
Estados Unidos 0.00%
Italia 8.86%
Alemania 8.86%
Bélgica 8.86%
Chile 0.00%
Turquia 145.80%
Holanda (Paises Bajos) 8.86%
Argentina 0.00%
Reino Unido 8.86%

Fuente: Market Access Map
Elaboracién: Direccion de Inteligencia comercial e inversiones, PRO ECUADOR. (Afio. 2012)

v Preferencia arancelaria de la Uni6n Europea

Este afio cada caja de banano costd 54 centavos mas que la proveniente de dichos
paises competidores, y para 2015 el monto alcanzara los 64 centavos, dijo
Eduardo Ledesma, presidente de la Asociacion de Exportadores de Banano de
Ecuador (AEBE).

La expectativa que gira alrededor de la entrada en vigencia de este acuerdo es
grande. Es asi que Antonio Ruales, director ejecutivo de Pro Ecuador, supo
manifestar que en una mision empresarial llevada a cabo por el organismo que
preside a Alemania, y que conto con la presencia de compradores de varios paises
de la Unién Europea, se produjeron pronosticos de al menos $ 18,5 millones en
nuevos negocios que podrian ser desarrolla a mediano y largo plazo, sobre todo en
el &mbito alimenticio como frutas naturales y productos de mar, principalmente el

camaron.
Una vez finalizada la negociacion de las preferencias para nuestro pais se espera

su publicacion en el Registro Oficial de la Unién Europea para que entre en
vigencia el 1 de enero del afio 2015 (INTRIAGO, 2014, pag. 8).
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v’ Sistema generalizado de preferencias con la Unién Europea

Una de las principales ventajas con las cuales cuenta nuestro pais son las
preferencias arancelarias por la aplicacion del Sistema Generalizado de
Preferencias (SGP), en concepto del cual se contabilizan por mas de $350
millones, lo que convierte al Ecuador en uno de los mayores beneficiarios
(LOPEZ, 2013 pag. 5).

v" Acuerdo comercial multipartes

De acuerdo a un comunicado de prensa enviado por la Comisién de la Union
Europea el 17 de julio se llevo a un acuerdo en Bruselas, el mismo que facilitara
al Ecuador ser parte del Acuerdo Comercial multipartes, el que tiempo atras habia

finalizado con los paises vecinos Colombia y Perd.

En este acuerdo se contempla que nuestro pais se beneficiard de un mejor acceso
con sus exportaciones al mercado de los paises miembros de la Unidn Europea,
entre los principales productos se hallan los platanos, productos del mar, flores,
cacao Y frutas. Cabe destacar que este acuerdo comercial posee un alcance mas
amplio que el Sistema Generalizado de Preferencias, que se habia concertado con
la Union Europea, siendo que el vencimiento del mismo estaba cercano para
nuestro pais (VALERO y LYRA, 2014, pag. 1).

1.3.5.7. Balanza de pagos

La balanza de pagos son aquellas transacciones monetarias en el cual se
cuantifican todos los movimientos financieros de un pais, dentro de un periodo de
tiempo determinado (MOYA, BRUN, LARRAGA, 2010, pag.36).

Se define como la comparacion entre los flujos de ingresos y pagos de un pais por

las transacciones entre los residentes y no residentes de aquel pais y pueden
incluir los pagos de las exportaciones e importaciones (DILLA, 2010, pag. 140).
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La balanza de pagos se encarga de la cuantificacion de todas las operaciones
econdmicas que se llevan a cabo entre un pais y el resto de paises del mundo;
estas operaciones incluyen lo pagos por las exportaciones e importaciones del pais
de bienes, servicios, capital financiero y transferencias financieras, su periodo de
calculo por lo general es de un afio.

v’ Caracteristicas de la balanza de pago

e Es doble partida, en funcion de ello debe mantener un equilibrio, es
decir que no puede tener un déficit o un superavit.

e Sus dos clasificaciones deben ser homogéneas, siendo estos flujos
corrientes y capitales (MOYA, BRUN, LARRAGA, 2010, pag. 36).

1.3.5.8. Clasificacion de la balanza de pagos

La balanza de pagos de divide de acuerdo al origen de los flujos de la siguiente

manera:

v’ Balanza comercial

La balanza comercial se determina por la cuantificacion de las exportaciones de
productos en calidad de ingreso, y las importaciones como egresos por todos las
transacciones del comercio exterior (MOYA, BRUN, LARRAGA, 2010, pag. 36).

La balanza comercial es el registro de las importaciones y exportaciones de bienes
0 servicios que se los realizan en las actividades comerciales; es decir es el
resultado de las importaciones de un pais menos las importaciones totales del
mismo (DILLA, 2010, pag. 140).

La balanza comercial se conceptualiza como la diferencia entre los flujos de

exportaciones e importaciones, es decir, entre el valor de los productos que un

pais vende a otros paises y el de los que adquiere en el exterior, no considera para
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su calculo la prestacion de servicios entre paises, ni la inversion o flujo de

capitales. Su saldo determina periodo dado que por lo regular es de un afio.

v/ Balanza por cuenta corriente

La balanza por cuenta corriente consiste en la suma de la balanza bienes y
servicios agregando las transacciones por transferencias, siendo que estas son
operaciones sin contrapartida, de modo que aqui se registran las repatriaciones de
las remesas de personas que estan fuera del pais, donaciones internacionales o
contribuciones (MOYA, BRUN, LARRAGA, 2010, pag.36).

Es el resultado de la adicion de la balanza comercial mas la de servicios y la
balanza de transferencias (DILLA, 2010, pag. 140).

La balanza por cuenta corriente refleja la diferencia entre la inversion y el ahorro
interno de un pais, es decir que se establece como el resultado de la suma entre la
balanza de bienes y servicios y las transferencias. En el caso de la economia de un
pais que muestre un saldo negativo en la balanza por cuenta corriente refleja que
su poblacién vive por encima de sus posibilidades, de modo que el ahorro de su
poblacion no cubre el esfuerzo inversor y por tanto, en ese caso necesita la

financiacion internacional.

1.3.5.9. Regimenes aduaneros de exportacion

Los regimenes Aduaneros vigentes en el Ecuador que se aplican para las

exportaciones son los siguientes:
v' Régimen 40 exportacién a consumo
El Régimen 40 de Exportacion a Consumo es aquel por el cual las mercaderias

del pais o también en el caso de que sean nacionalizadas, traspasan el territorio

aduanero, para su empleo o consumo en otros paises del mundo.
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v" Régimen 50 de exportacién temporal con reimportacion en el mismo estado

Mediante este régimen los pagos se suspenden en el caso de la salida del
territorio aduanero de mercancias nacionales que van a ser empleadas en otros
paises durante un periodo de tiempo previamente establecido, después del
transcurso del cual estas mercancias tienen que retornar al pais. Cabe destacar
que estas mercancias no pueden ser modificadas en el exterior, deben retornar

intactas con la excepcion de la depreciacién por el uso.

v" Régimen 51 de exportacién temporal para perfeccionamiento pasivo

Este régimen permite la salida del territorio aduanero de mercancias nacionales o
que han pasado por el proceso de nacionalizacion, estas mercancias pueden
permanecer durante cierto tiempo fuera del pais con un determinado fin de
transformacion de la mercancia, luego de lo cual deben ser enviada de regreso al

pais.

v' El Régimen 53 de devolucién condicionada de tributos (Draw Back)

Es el régimen aduanero a través del cual se permite conseguir la devolucion total
o parcial de los impuestos por concepto de la importacion de las mercaderias que

se hayan vendido al exterior dentro de los plazos que sefiala la LOA y su
Reglamento (SENAE, 2012).
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CAPITULO II

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

2.1. Breve caracterizacion de la empresa

El banano orito (Musa acuminata), es una de las especies tropicales méas antiguas
que existen en el mundo, este producto comestible se origind a través de una serie
de mutaciones y cambios genéticos a partir de especies silvestres no comestibles,
de fruto pequefio con numerosas semillas. Es un cultivo importante dentro de la
economia de nuestro pais y en el ambito mundial ocupa el tercer lugar,

exportandose a la Unién Europea, Estados Unidos y otros paises.

Uno de estos cultivos alternativos es el banano “orito” o “baby banana” como se
lo conoce en el mercado internacional, proporcionando rentabilidad por los bajos
costos de produccion, por la no utilizacién de productos quimicos en el ciclo de
produccion y cosecha que imponen las empresas certificadoras para entregar el

sello organico.

La produccion y comercializacién de banano orito es la fuente principal de trabajo
en el canton La Man4; en su mayoria este sector esta conformado por pequefios
productores, quienes cuentan con una inadecuada comercializacion que afecta de

manera significativa su rentabilidad econémica.

Mediante la implementacion de un plan de comercializacion del banano orito
resultan beneficiados los productores, comerciantes, consumidores, trabajadores,
creando nuevas estrategias que permitan incrementar la calidad del producto,
fuentes de trabajo, consumo de productos, y la vinculacién de la Universidad con
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la Comunidad, todo esto ayuda a contribuir el desarrollo el mercado del cantén

La Mana.

2.2. Operacionalizacion de las variables

Tabla 10:

Operacionalizacion de las variables

Definicion de Dimension Indicador Parametros Instrumento
variables
Satisfactorio
Compra-venta de | Insatisfactorio
productos agricolas
Comercializacion
Si
Existencia de | No
Plan de contrato
comercializacion
para los Supervision y | Siempre
comerciantes control de la cosecha | A veces
Nunca
Produccion
Alto Encuesta
Conocimiento Medio
técnico Bajo
Genera el | Bueno
crecimiento Malo
Importacion econémico de un|Regular
Pais
Bueno
Satisfaccion Malo
Regular
Comercio exterior
Destino de la | Estados Unidos
produccién Italia
Rusia
Exportacion Alemania
Conocimiento Alto

requisitos
arancelarios

Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin
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2.3. Metodologia empleada

2.3.1. Tipos de investigacion

Para la realizacion del actual proyecto de tesis de comercializacién de banano

orito (Musa Acuminata), se utilizo los siguientes tipos de investigacion:

2.3.1.1. Investigacion descriptiva

Es de tipo descriptiva porque se definid las diferentes situaciones referente al
proceso de comercializacion del banano orito y las necesidades reales de la
implementacion del plan de comercializacion; mediante este tipo de investigacion
se recopilé informacion para el planteamiento de acciones acorde a la situacion
real del sector oritero.

2.3.1.2. Investigacion de campo

Se utilizo la investigacion de campo durante la realizacion de las encuestas a los
productores del banano orito, la misma que permitié conocer sobre aspectos
importantes relaciones con la produccién y comercializacion de la fruta.

2.3.1.3. Investigacion bibliografica

A través de la investigacion bibliografica se recolectd literatura procedente de
fuentes bibliogréficas fisicas y online, las cuales sustentan las bases cientificas del
proyecto de investigacion.

2.3.2. Métodos de investigacion

Con el propdsito de lograr mayor fidelidad en la recoleccion de datos se utilizo los

siguientes métodos de investigacion:
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2.3.2.1. Método deductivo

Mediante el método deductivo se definio, los conceptos, caracteristicas, ventajas y
procesos referentes a la comercializacion del banano orito para posteriormente

emitir criterios referentes a la realidad investigada.

2.3.2.2. Método analitico

Se utiliz6 este método en el analisis de la informacién obtenida procedente de las
encuestas aplicadas a los productores de banano orito sobre los diferentes aspectos

que engloba la produccion y comercializacion de la fruta en el cantén La Mana.

2.3.2.3. Método sintético

A través del método sintético se procedié a estudiar los diferentes procesos y
aspectos de la comercializacion del banano orito por partes para su mejora

comprension determinando las causas y efectos de dichos comportamientos.
2.3.3. Técnicas de investigacion

A continuacion se mencionan las técnicas que se utilizaron para realizar la

presente investigacion de tesis:
2.3.3.1. Encuesta

A través de las encuestas realizadas a los productores de banano orito del canton
La Mana durante el mes de Junio a Julio que es temporal de verano, se logré
adquirir  informacién de interés comercial sobre los procesos de la
comercializacién y su incidencia en las exportaciones; cabe resaltar que la
produccion varia de acuerdo a las temporadas climaticas, la produccion se
incrementa durante el invierno. El uso del cuestionario como instrumento

primordial el cual fue cuidadosamente elaborado para su mejor comprension.
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2.3.3.2. Entrevista
Se aplicaron entrevistas estructuradas a las empresas exportadoras del banano
orito del Canton La Man4, Provincia de Cotopaxi, con el propdésito de obtener un
alto nivel de informacion que permita profundizar, relacionar e interpretar el
objeto de estudio.

2.3.4. Instrumentos utilizados
Con el propésito de realizar las encuestas y entrevistas se utilizd el cuestionario
como instrumental primordial, el cual se estructur6 de forma cuidadosa y
comprensible para lograr una mayor fiabilidad en la recoleccion de datos referente
al sector oritero del canton La Mana.

2.3.5 Poblacion

2.3.5. 1.Poblacion

En la investigacion estipulada obtenemos un resultado segin el MAGAP de 97

productores de orito del Canton La Mana, Provincia de Cotopaxi.

2.3.5.2. Poblacion por estratos

Tabla 11:
Poblacion de productores de orito por estrato
Estrato Poblacion

Selva Alegre 8
San Cristobal 6
Tres Coronas 22
Salento 6
Los Laureles 8
La Juan Cobo 7
San Antonio de Manguila 30
Bella Jungla 10
TOTAL 97

Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin.
Fuente: MAGAP. (Afio. 2010)
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Mediante los datos obtenidos por el MAGAP se aplicard las encuestas al total de
la poblacion; es decir se los encuestara a los 97 productores de banano orito del

Cantdén La Mané Provincia de Cotopaxi.

2.3.6. Alternativas de interpretacion de los resultados
Para realizar la tabulacion de los resultados finales de datos obtenidos en el campo

se hard uso de programas computacionales de version actualizada como Microsoft

Excel y para la redaccion del texto se utilizara el Microsoft Word.
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2.3.7. Analisis de resultados de la entrevista realizada al representante de la

comercializadora de banano orito Golden Force del cantén La Mana

1. ¢Mencione la razon social de la empresa?

Empresa Golden Force Company.

2. ¢Cual es el tiempo de funcionamiento de la empresa?

La empresa Golden Force tiene doce afios de funcionamiento en el mercado

lamanense.

3. ¢Mencione cuantos productores de banano orito mantienen relaciones

comerciales con la empresa?

La empresa mantiene relaciones comerciales con 70 productores de banano orito
de calidad.

4. ¢Cudl es el precio por caja de banano orito que perciben los productores?

El precio de la caja de banano orito de primera calidad es de $4,569 por caja desde
el 01 de enero del 2015 hasta el 31 de diciembre del 2015.

5. ¢Cuantas cajas de banano comercializa ssmanalmente la empresa?

Dole exporta de 2 a 3 contenedores es decir unas 19.000 cajas de 16 libras

semanales los cuales varian de acuerdo a la situacién del mercado internacional.

6. ¢Cudl es el valor de costos de insumos y transporte por caja de banano

orito?

El valor de insumos y transporte por caja es de $1.00.
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7. ¢Cuales son los destinos a los que comercializa el banano orito?

Los principales destinos de las cajas de banano orito son Colombia, Bélgica,
Estados Unidos, Reino Unido, Japon, Alemania y Holanda.

8. ¢Cuales son los meses de mayor demanda de la fruta?

Los meses de mayor demanda del banano orito son de febrero a agosto.

9. ¢Cuales son los meses de menor demanda del banano orito?

Los meses de menor demanda son de septiembre a enero.

10. ¢De acuerdo a su criterio como percibe el futuro de la comercializacion

del banano orito?

De acuerdo a datos historicos de la empresa la comercializacion del banano orito
muestra perspectivas positivas puesto que la fruta procedente del cantén La Mana es
producida de manera organica libre de quimicos lo cual es apreciado en los

mercados internacionales.
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2.3.8. Andlisis de los resultados de la encuesta aplicada a todos los productores

de banano orito del canton La Mana.

1. ¢Considera usted que la calidad del orito para su comercializacion a
mercados nacionales y extranjeros es?

Tabla 12:
Calidad del orito para exportacion

Variable Frecuencia Porcentaje %
Muy Satisfactorio 7 7
Satisfactorio 17 18
Insatisfactorio 73 75
Total 97 100

Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

Calidad del orito para exportacion

7%

B Muy Satisfactorio

B Satisfactorio
75%
Insatisfactorio

Figura 7. Calidad del orito para exportacion
Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.

Analisis e Interpretacion

El presente grafico muestra que el 75% de aquellos considera que la calidad del
orito para su comercializacion a mercados nacionales y extranjeros es
insatisfactoria, un 18% satisfactoria y un 7% muy satisfactoria. Es decir que existe
una insatisfaccion desde el punto de vista de los productores con respecto a la

calidad del orito destinado para la exportacion.
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2. ¢Qué tipo de conocimiento técnico posee sobre la produccion y
comercializacién del banano orito?
Tabla 13:

Conocimiento técnico de produccion y comercializacion

Variable Frecuencia Porcentaje %
Alto 10 10
Medio 80 83
Bajo 7 7
Total 97 100

Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

Conocimiento técnico de producion y comercializacion

7% 10%

m Alto
H Medio

Bajo

Figura 8. Conocimiento técnico de produccion
Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.

Analisis e Interpretacion

De acuerdo al presente grafico el 83% considera que su conocimiento técnico se
enmarca en un nivel medio con respecto a la produccién y comercializacion del
banano orito, un porcentaje reducido de productores del 10% posee un
conocimiento alto, en tanto que el 7% de aquellos opind que es bajo. Esta
situacion deja entrever que la mayoria de productores no poseen los suficientes
conocimientos técnicos que les permita desarrollar de forma oOptima sus

actividades econdmicas.
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3. ¢Qué cantidad de cajas del banano orito comercializa semanalmente?

Tabla 14:

NUmero de cajas producidas por semana

Variable Frecuencia Porcentaje %
50 - 100 5 5

100 - 150 3 3

150 - 200 8 8

250 — 300 22 23

300 — 350 36 37

Mas de 350 23 24
Totales 97 100

Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

3% Cajas producidas por semana
m50-100

m 100 - 150
150 - 200
250 - 300
m 300 - 350
m Mas de 350

Figura 9. NUumero de cajas producidas por semana
Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.

Anadlisis e Interpretacion

De acuerdo al presente gréfico el 37% de 300-350, el 24% manifestd que de méas
de 350, el 23% 250-300, el 8% de 150-200, el 5% 50-100% y el 3% de 50- a 100;
por tanto se establece que el mas alto porcentaje corresponde a 300-350 cajas por
semana debido a que la mayoria posee mas de 10 hectareas de terreno y con una
produccidn de 25 cajas por hectarea.
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4. ¢Tiene firmado un contrato de compra venta con la exportadora de

banano orito que le asegure estabilidad en el precio?

Tabla 15:

Contrato para vender banano orito

Variable Frecuencia Porcentaje %
Si 53 55
No 44 45
Total 97 100

Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

Contrato para vender banano orito

mSi

H No

Figura 10. Contrato para vender banano orito
Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.

Andlisis e Interpretacion

Segun el gréfico se aprecia que solamente el 55% de los productores encuestados
mantiene un contrato para vender semanalmente el banano orito y el 45% no lo
tiene. Es decir que practicamente la mitad de ellos posee una situacion de
estabilidad con respecto no solamente al hecho de tener la garantia de entregar las

cajas de banano orito cada semana sino también al precio.
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5. ¢Como califica la relacibn comercial de las empresas

comercializadoras del orito?

Tabla 16:
Relacion comercial

Variable Frecuencia Porcentaje %
Bueno 24 25
Regular 73 75
Deficiente 0 0

Total 97 100

Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

Relacion comercial

0%

M Bueno
M Regular

Deficiente

Figura 11. Relacion comercial
Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.

Andlisis e Interpretacion

En el presente grafico se observa que el 75% de los productores manifestaron que
la relacion comercial que mantienen las empresas comercializadoras de banano
orito es regular, en tanto que el 25% considera que es buena, de lo cual se
desprende que este vinculo no es precisamente la mejor situacion que deriva

debido a varios factores.
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6. ¢La empresa comercializadora le exigen certificados de calidad para
exportar su produccién de banano orito?
Tabla 17:

Certificado de agro-calidad

Variable Frecuencia Porcentaje %
Siempre 51 10
A veces 34
Nunca 12 90
Total 97 100

Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

Certificado de agro-calidad

H Siempre
W A veces

™ Nunca

Figura 12. Certificado de calidad
Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.

Anadlisis e Interpretacion

En este grafico se observa que el 53% de los productores encuestados manifiestan
que siempre, el 35% a veces y el 12% nunca, los valores anteriores permiten
conocer que las comercialidades en su mayoria exigen certificados de calidad para

la compra del banano orito a los productores.
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7. ¢A qué empresa exportadora vende su produccion de banano orito?

Tabla 18:

Empresas exportadoras

Variables Frecuencia Porcentaje %
Empresa Dolé 71 73
Empresa Hormiguita 15 16
Empresa Goldenforse 11 11
Otros 0 0

Total 97 100

Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

Empresas exportadoras

W Empresa Dole
B Empresa Hormiguita

Empresa Goldenforse

Figura 13. Empresas exportadoras
Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.

Analisis e Interpretacion

Segun el grafico se deduce que la empresa exportadora a la que mas venden sus
cajas de banano orito es Dole con 73%, mientras que el 16% le corresponde a la
exportadora Hormiguita y finalmente tenemos a la empresa Golden Forcé que

presento una menor participacion con respecto a este conjunto de productores.
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8. ¢Cudl es el precio o valor de venta de la caja de orito en la actualidad?

Tabla 19:
Precio de la caja de banano orito

Variable Frecuencia Porcentaje %
$3,00-%$4,00 11 11
$4,00 - $5,00 86 89

$ 5,00 0 mas 0 0

Total 97 100

Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

Precio de la caja de banano orito

0%

m$3,00-54,00
mS$4,00-55,00
$ 5,00 0 mas

Figura 14. Precio de la caja de orito
Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.

Andlisis e Interpretacion

Los resultados presentados en el presente grafico muestran que el 89% de los
productores concuerdan que el precio de la caja de banano orito en la actualidad
oscila entre los 4,00- 5,00 ddlares, en tanto que el 11% afirmo que esta en un
intervalo de 3,00 y 4,00; lo cual permite establecer que el precio por caja es de

4,00- 5,00 dependiendo del tipo de caja.
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9. ¢La comercializadora que compra su produccion de banano orito le exige

la guia de remision para la transportacion hacia el puerto de Guayaquil?

Tabla 20:

Exigencia guia de remisién

Variable Frecuencia Porcentaje %
Siempre 64 66
A veces 33 34
Nunca 0 0
Total 97 100

Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

Guias de remisién

0%

M Siempre
W A veces

™ Nunca

Figura 15. Exigencia guia de remision
Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.

Andlisis e Interpretacion
De acuerdo al presente grafico se visualiza que el 66% de los productores
respondié siempre y el 34% a veces; de acuerdo a los datos anteriores se evidencia

que las comercializadoras en su mayoria exigen las guias de remision para la

transportacion de banano orito hacia el puerto de Guayaquil.
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10. ¢ Existe supervision de los evaluadores de calidad durante el proceso de

cosecha del banano orito en la empacadora?

Tabla 21:

Supervision y control del proceso de cosecha

Variable Frecuencia Porcentaje %
Siempre 29 30

A veces 65 67
Nunca 3 3

Total 97 100

Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

Supervision y control del proceso de cosecha
3%

M Siempre
M A veces

Nunca

Figura 16. Supervision y control de los procesos
Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.

Andlisis e Interpretacion

El 67% de los productores de banano orito respondio a veces, por su parte el 30%
siempre y un 3% que afirmé que nunca; los datos anteriores revelan que solo a
veces existe control en el proceso de cosecha esto es un deficiencia para el
proceso de la comercializacion porque el control es imprescindible para la
realizacion de cualquier actividad econdmica y los procesos para incrementar la

productividad y calidad del orito.
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11. ¢Se realiza una evaluacion de las cajas del banano orito al momento de

llegar al centro de acopio?

Tabla 22:

Evaluacion centro de acopio

Variable Frecuencia  Porcentaje %
Siempre 32 33
A veces 65 65
Nunca 0 0
Total 97 100

Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

Evaluacion centro de acopio
0%

M Siempre
W A veces

™ Nunca

Figura 17. Evaluacion centro de acopio
Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.

Andlisis e Interpretacion

En base al grafico se deduce que a veces existe un control, el 33% manifesté que
siempre; los datos permiten revelar que no existe un control adecuado a la llegada
de las cajas de banano orito al centro de acopio esto muchas veces por falta de

tiempo.
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12. ¢ Cuédles son los principales problemas que provocan la devolucion de las

cajas de banano orito?

Tabla 23:

Problemas para la devolucion de cajas

Variable Frecuencia Porcentaje %
Estropeo 45 46
Cochinilla 34 35
Grado de la fruta 16 17
Cicatrices 2 2

Total 97 100

Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

Principales problemas para la devolucion de cajas

2%

M Estropeo
B Cochinilla
Grado de la fruta

M Cicatrices

Figura 18. Problemas para la devolucion de cajas
Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.

Andlisis e Interpretacion

De acuerdo a los resultados presentados en el grafico el problema que mayor
incidencia tiene en la devolucién de cajas es el estropeo al que le corresponde el
46%, la cochinilla es otro de los problemas a los que los productores tienen que
hacerle frente, segun informacion proporcionada por ellos esta se ha visto
incrementada en los dltimos afos.
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13. ¢Cual es el grado 6ptimo que solicitan las empresas comercializadoras

del orito para la entrega de su produccién?

Tabla 24:

Grado de banano orito

Variable Frecuencia Porcentaje %
26 - 34 grados 4 4

34-38 grados 93 96
38-42 grados 0 0

Total 97 100

Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

Grado de Bananao orito mas solicitado

0%%

M 26 - 34 grados
MW 34-38 grados
38-42 grados

Figura 19. Grado de banano orito
Fuente: encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.

Analisis e Interpretacion

En base al presente grafico se visualiza que el grado de calibracion mas solicitado
del banano orito es 34-38 al que le corresponde el 96% vy el 4% respondid entre
26- 34 grados; es decir que la mayoria de cajas exportadas deben poseer un
grosor del 34-38 grados para cumplir con las exigencias de los consumidores y

llegue de una manera Optima a sus destinos.
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14. ¢ De las siguientes opciones sefiale el peso con el que procesa el banano

orito para su comercializacion?

Tabla 25:

Peso de la caja para comercializaciéon

Variable Frecuencia Porcentaje %
16 libras 61 63
18 libras 36 37
19 libras 0 0
Total 97 100
Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin
Peso de la caja para comercializacion
0%
M 16 libras
m 18 libras
19 libras

Figura 20. Peso de la caja para comercializacion

Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.

Andlisis e Interpretacion

De acuerdo al presente grafico se establece que la mayoria de productores

comercializa sus cajas de banano orito con un peso de 16 libras, en tanto que el

37 % manifestd que las cajas las vendian con un peso de 18 libras; los datos

anteriores permitieron establecer que las comercializadoras del cantéon La Mana

solicitan las cajas de 16 libras.
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15. ¢Qué tipo de método emplea para transportar la fruta hacia la

empacadora?

Tabla 26:

Linea funicular

Variable Frecuencia Porcentaje %
Linea funicular 25 26
Arrumado con cafias 23 24
Arrumado con cunetas 49 51
Total 97 100

Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

Linea funicular

M Linea funicular
B Arrumado con caias

M Arrumado con cunetas

Figura 21. Linea funicular
Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.

Analisis e Interpretacion

El 50% de los productores emplea el arrumado con cunetas, el 26% la linea
funicular y el 24% el arrumado con cafias; los valores demuestran que la mayoria
utiliza el método del arrumado con cunetas para transportar el banano orito hacia

las empacadoras.
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16. ¢ Se realiza el calibre de todas las manos de banano orito?

Tabla 27:
Calibracion del banano orito

Variable Frecuencia Porcentaje %
Siempre 56 58
A veces 39 40
Nunca 2 2
Total 97 100

Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

Calibracion del banao orito
2%

B Siempre
W A veces

™ Nunca

Figura 22. Calibracion del banano orito
Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.

Analisis e Interpretacion

El 58% de los productores manifestd que siempre, el 40% a veces y el 2% nunca;
la calibracion es una forma de verificar que el grado de grosor del banano orito
sea el especificado por lo cual es indispensable realizar el calibre de todas las
manos sin embargo la mayoria respondié que solo a veces calibran todas las

manos.
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17. ¢ Qué producto utiliza para la fumigacion de la fruta?

Tabla 28:
Producto para la fumigacion del banano orito

Variable Frecuencia Porcentaje %
Merteck 81 84
Fungaflor 16 16
Total 97 100

Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

Fumigacion del banano orito

B Merteck

® Fungaflor

Figura 23.
Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.

Andlisis e Interpretacion

En base al presente grafico se observa que el producto de fumigacién para el
banano orito es el merteck seguido del fungaflor que poseen 84% vy 16%
correspondientemente, de alli se desprende que entre la totalidad de encuestados
la mayoria se inclina por el uso del Merteck para realizar el proceso de

fumigacion durante los embarques.
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18. ¢Cuantas horas dura el proceso de corte y embarque de su

produccion?

Tabla 29:

Horas del proceso del banano orito

Variable Frecuencia Porcentaje %
2- 3 horas 1 1
3-4 horas 26 27
4-5 horas 66 68
Mas de 5 horas 4 4
Total 97 100

Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

Horas del proceso de banano orito

4% 1%
" H 2-3 horas
B 3-4 horas
68% 4-5 horas

B Mas de 5 horas

Figura 24. Horas del proceso de banano orito
Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.

Analisis e Interpretacion

De acuerdo al presente grafico se establece que la duraciéon mas comun para el
proceso de corte y empaque es de 4 a 5 horas asi lo manifestaron los productores,
el 27% le corresponde a la duracion de 3 a 4 horas y un porcentaje menor afirmo
que se demora en estas actividades mas de 5 horas; los datos anteriores revelan

que en la mayoria de empacadoras el proceso de cosecha dura entre 4 a 5 horas.
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19. ¢Cuanto tiempo transcurre para trasportar las cajas de banano orito

hacia la empresa comercializadora?

Tabla 30:

Tiempo transporte
Variable Frecuencia Porcentaje %
15- 30 minutos 19 20

30-45 minutos 41 42

45-60 minutos 37 38
Mas de una hora 0 0
Total 97 100

Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

Tiempo de transporte

0%

B 15- 30 minutos
B 30-45 minutos
M 45-60 minutos

B Mas de una hora

Figura 25. Tiempo de transporte
Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.

Andlisis e Interpretacion

El 42% respondié de 30-45 minutos, el 38% de 45-60 y el 20% de 15-30 minutos;
en base al presente grafico se deduce practicamente que la mitad de los
productores encuestados se demora en el transporte del lugar en el que realizan el
proceso de corte y empaque a la comercializadora de 30 a 45 minutos.
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20. ¢Sefale cuél de estos materiales utiliza para evitar el estropeo durante
transporte de su banano?

Tabla 31:
Materiales para evitar el estropeo

Variable Frecuencia Porcentaje %
Esponjas 79 84
Lonas 15 16
Total 97 100

Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

Materiales para evitar el estropeo

B Esponjas

M Lonas

Figura 26. Material para evitar el estropeo
Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.

Andlisis e Interpretacion

De acuerdo al presente grafico se observa que el 84% de los productores utilizan

en su mayoria las esponjas para evitar que la fruta se estropee, mientras que el
16% afirmaron que utilizan la lona. Este es uno de los principales inconvenientes

que tienen que evitar los productores el estropeo del banano orito.
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21. ¢(Cuéles son los meses de mayor demanda del banano orito por el

mercado italiano?

Tabla 32:

Meses de mayor demanda Italia

Variable Frecuencia Porcentaje %
Enero a junio 71 73
Julio a diciembre 26 27
Total 97 100

Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

Meses de mayor demanda de Italia

B Enero a junio

B Julio a diciembre

Figura 27. Meses de mayor demanda ltalia
Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.

Analisis e Interpretacion

El presente grafico muestra que el 73% de los productores manifestaron de enero
a junioy el 27% de julio a diciembre; los datos anteriores permitieron conocer que
los meses de mayor demanda del banano orito en el mercado italiano es en los
meses de enero a julio por lo cual estos meses se incrementa los precios por caja

por el incremento de la demanda del producto.
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22. ¢ El banano orito que usted produce para la comercializacién a que pais
esta destinado?

Tabla 33:

Paises de destino del banano orito

Variable Frecuencia Porcentaje %
Estados Unidos 24 25

Italia 32 33
Alemania 26 27
Rusia 15 15
Total 97 100

Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

Paises de destino del banano orito

B Estados Unidos
H Italia
= Alemania

M Rusia

Figura 28. Destino de las cajas de banano orito
Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.

Andlisis e Interpretacion

En el presente grafico se visualiza que el 33% menciono ltalia, el 27% Alemania,
el 25% Estados Unidos y el 15% Rusia; los datos anteriores permitieron

evidenciar que Italia es el principal destino de las cajas de banano orito del cantén
La Mana.
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23. ¢Cuales son los paises con mayores restricciones de calidad para la

exportacion del banano orito?

Tabla 34:

Paises con restricciones
VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE %
Estados Unidos 44 45
Italia 0 0
Alemania 0 0
Rusia 53 55
Total 97 100

Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

Paises con restricciones

B Estados Unidos
H ltalia
= Alemania

M Rusia

0% 0%

Figura 29. Paises con restricciones
Fuente: Encuesta realizada a los productores de banano orito del cantén La Mana.

Andlisis e Interpretacion

De acuerdo a la encuesta realizada a los productores el 55% respondio que es
Rusia, el 45% Estados Unidos; los datos establecen que Rusia posee mayores
restricciones para la exportacion de banano orito por lo cual los productores
optan por realizar sus cajas a destinos con menos restricciones como lo es el pais

italiano.
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2.3.9. Conclusiones y recomendaciones

2.3.9.1. Conclusiones

De acuerdo a los datos del representante de la Comercializadora Golden Force
revelo que compran un promedio aproximado de 19.000 cajas semanales
variando de acuerdo a los requerimientos del mercado internacional, los
productores enfatizaron poseer conocimiento medio en cuanto al manejo

técnico sobre la produccion y comercializacién del banano orito.

Para realizar la fumigacion del orito durante el proceso de empaque y evitar el
latex se utiliza el producto Merteck; realizando un calibrado de las manos en
un 80%; el tiempo de duracién promedio que dura el proceso de corte y
embarque es entre 5 y 6 horas para posteriormente transportar las cajas

utilizando como proteccion esponjas,

En lo que respecta al control del proceso de la fruta no existe la presencia
frecuente de evaluadores que controlen la calidad del producto al momento de

la cosecha y la llegada de las cajas al centro de acopio.

Entre los paises de destino de las cajas de banano orito se encuentran
Alemania seguido por ltalia; y entre las exigencias para la comercializacién
se encuentran un peso de 16 libras por c ajas y un calibre de 38 — 40 grados los
cuales garantizan que le la fruta llegue en optima condiciones a sus destinos

de consumo.
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2.3.9.2. Recomendaciones

Es recomendable que los productores de banano orito reciban capacitaciones
que permitan tecnificar los procesos y mejorar el nivel de conocimiento; con
el proposito de incrementar las cajas exportadas semanalmente a nuevos
destinos internacionales; ademdas es indispensable la presencia de los

evaluadores en el proceso de cosecha de la fruta.

Con el proposito de lograr que el banano orito llegue en dptimas condiciones
es indispensable realizar el calibrado de todas las manos, cuidando que la
fumigacion se realice de manera minuciosa; ademas incentivar al uso de

proteccion durante el transporte de la fruta.

Realizar un control minucioso en cada proceso de produccion y cosecha de la

fruta con el proposito de disminuir problemas como cochinilla, estropeo o

sobre grado en el banano orito.

Mantener un control estricto del peso y el calibre de las manos de banano
orito con el propdsito de lograr una mejor imagen frente a las
comercializadoras de los paises exportadores e incrementar el cupo de cajas

frente a los competidores.
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2.3.9.3. Verificacién de preguntas cientificas

¢Cuales son los fundamentos tedricos adecuados para la realizacion de la

comercializacion y exportacion del banano orito?

Las principales categorias que sustentan las bases de la comercializacion y
exportacion del banano orito son el conocimiento de la oferta, demanda,
principales destinos los cuales permitirdn sentar las bases para el calculo de la
demanda insatisfecha y la proyeccion de la demanda y la oferta en el cantén La

Mana.

¢ Cudles son los principales destinos de exportacion del banano orito en el
cantén La Mana?

De acuerdo a los datos proporcionados por el representante de la empresa Dole Y
Golden Force los principales destinos de exportacion son Colombia, Bélgica,

Estados Unidos, Reino Unido, Japon, Alemania y Holanda.

¢ Cuales son las principales caracteristicas que debe tener un estudio de la

comercializacion y exportacion del banano orito?

Para la obtencién del banano orito se requiere que se realicen labores culturales
como el deshije, deshoje, enfundado; la fruta es cosechada entre un periodo de 6 a
7 semanas de acuerdo al calibre de las manos tras lo cual debe cumplir con
parametros como tener un grado entre 32 a 34 no tener rasgufios, cochinilla ni
estropeos ocasionados durante el transporte, tras ser saneado se fumiga con un
producto anti latex que garantiza que el producto llegue en optimo estado a los

diversos destinos internacionales.
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CAPITULO Il

DESARROLLO DE LA PROPUESTA

3.1. Titulo de la propuesta

“Comercializacion del banano orito (Mussa Acuminata) con fines de exportacion

en el Canton la Mana Provincia de Cotopaxi, afio 2015”

3.1.1. Informacién general de la empresa

Nombre de la Empresa: Agricola “San José”

Teléfono: 0982847297

Correo: joset@hotmail.com

Ubicacion: Recinto San Eduardo de Manguila, parroquia EI Carmen, canton La

Mana.
3.1.2. Caracteristicas generales de la empresa

La Agricola “San Jos¢ anteriormente denominada “Santa Rita” de propiedad del
Sr. José Toapanta con Ruc 050119832-9, se encuentra ubicada en el recinto San
Eduardo perteneciente a la parroquia el Carmen del canton La Mana, tiene una
extension de 20 hectareas de las cuales 10 hectareas estdn destinada a la
produccion y comercializacion de banano orito (baby bananas) desde el afio 2005
con una produccion semanal de 250 cajas por semana, las cuales son vendidas
mediante contrato a la comercializadora Golden Force y tiene como destino el
mercado italiano y aleméan; la agricola cuenta con lineas funiculares y una
empacadora dividida en area de recepcion, saneado, lavado, pesado, fumigado,
etiquetado y embalado; no obstante en temporadas bajas han sufrido la escasez de

cajas y la caida de precios que no compensa los costos de produccion.
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3.2. Justificacién

La presente investigacion de un plan de comercializacion del banano orito con
fines de exportacion se justifica porque el canton La Mana es eminentemente
agricola, siendo este sector de la economia el cual genera la mayoria de fuentes de

trabajo y por lo tanto los ingresos para las familias de dicha localidad.

El cultivo de banano orito es tradicional en las zonas rurales del canton La Mana
y con el transcurso de los afios se ha ido tecnificando e incrementando su
produccion; el sabor exquisito de esta fruta tiene gran aceptacién en los mercados

del pais italiano quienes lo consideran un producto exatico.

Con el propdsito de realizar presente investigacion se empleos técnicas como las
encuestas dirigidas a los productores de banano orito del cantén; asi como una
entrevista al representante de la Compariia Golden Force los cuales permitieron

conocer sobre la oferta, demanda y demas incidencia sobre esta fruta.

Para conocer mas de cerca cada uno de los procesos de comercializacion del
banano orito en el canton La Mana, se selecciond la Agricola San José por la
disposicion del sefior propietario para facilitar la informacion de los ingresos y
egresos; ademas representa a la mayoria de productores en cantidad de cajas e

infraestructura.

El presente plan de comercializacion tiene como proposito analizar los procesos
de comercializacion y el nivel de rentabilidad por caja de banano orito exportadas,
los cuales contribuiran a que los productores conozcan los costos y gastos que
incurren la produccion del banano orito puesto que muchos de ellos no llevan

registro de los mismos.

La factibilidad de la propuesta radico en que se cont6 con los recursos didacticos,
econdémico y la aceptacion e interés de los productores de banano orito para

facilitar la informacion indispensable para el disefio de la propuesta; entre las
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limitaciones para el desarrollo y tecnificacion del sector se encuentran el poco

apoyo por parte de las autoridades cantonales y gubernamentales.

Los principales beneficiarios constituyen los productores, las personas que
laboran en las bananeras y el sector agropecuario del canton La Mana porque
mantenerse actualizado de los costos y gastos permitirte una toma de decisiones

mas acertadas.

3.3. Objetivos

Objetivo general

Determinar la viabilidad de la comercializacion del banano orito (Mussa
Acuminata) con fines de exportaciénenel cantbn La Mand provincia de

Cotopaxi, afio 2015.
Obijetivos especificos

v Determinar los principales requerimientos para la exportacion del banano orito

al mercado italiano.

v' Desarrollar un estudio de mercado sobre el banano orito en el cantén La

Mana.

v' Realizar un estudio técnico, econémico y financiero sobre el proceso de

produccion y comercializacion del banano orito.

v Realizar un anélisis el impacto ambiental.

3.4. Descripcion de la propuesta

El plan de comercializacién del banano orito tiene como objetivo fundamental

mejorar la situacion de los productores oriteros en el canton La Mana mediante un

analisis de los costos y gastos que permita conocer la situacion actual de este
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sector agricola que constituye fuente de empleo para varias familias lamanenses;
para lo cual se empled el analisis FODA y técnicas como las encuestas a los
productores y entrevista a los representantes de las empresas comercializadoras
las cuales arrojaron resultados sobre las incidencias de los requerimientos para la
comercializacidn; asi como los principales problemas que afectan a este sector.

Mediante el estudio técnico se detall6 cada uno de los procesos de produccion y
comercializacion desde las fincas hasta las comercializadoras; a través del estudio
econdmico se analiz6 cada uno de los costos y gastos con el prop6sito de conocer

cudl es el nivel de rentabilidad de este cultivo en el cantén La Mana.

3.4.1. Estructura de la propuesta

v Analisis interno y externo de la Agricola “San José”

e Triada estratégica (mision, vision y valores)
e Estructura organizacional

e Manual de funciones del personal

v" Analisis de las exportaciones de banano orito al mercado italiano

e Clasificacion arancelaria del banano orito.

e Calidad de producto para el mercado italiano.

e Precio de exportacion del banano orito.

e Caracteristicas del mercado italiano.

e Proceso basico para la exportacion del banano orito.

e Principales requerimientos para la exportacion de banano orito al

mercado italiano.

v' Estudio de mercado

e Determinantes de la oferta y demanda

e Marketing mix (promocidn, precio, plaza y presentacion)
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v' Estudio técnico

e Proceso productivo del banano orito
e Localizacion

e Disponibilidad de recursos

e Flujograma de procesos

e Normas de produccién

v" Estudio econémico

e Requerimientos de la Agricola
e Depreciaciones
e Costos e ingresos

e Estado de resultados

v' Evaluacion financiera

e Flujo de caja

e Valor Actual Neto (V.A.N)

e Tasa Interna de Retorno (T.I.R.)

e Calculo del Costo Beneficio (B/C)

v’ Estudio de impacto ambiental

e Anélisis del Impacto Ambiental de la produccion del banano orito.

3.4.2. Desarrollo de la propuesta
3.4.2.1. Analisis interno y externo de la Agricola “San José”

Con el proposito de conocer la situacion actual del sector oritero se tomé como
referencia la agricola “San José, a continuacion se detalla los resultados

obtenidos:
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Matriz FODA de la Agricola “San José”

FACTORES INTERNOS

Fortalezas

Debilidades

F1. Posee infraestructura propia.

F2. Personal con afios de experiencia
en la produccién de banano orito.

F3. indice bajo de en el uso de
quimicos

F4. Produccion disponible todo el afio

F5. Disponibilidad de mano de obra.

D1. No posee contrato para toda la
produccion.

D2. Falta de sistema de riego.

D3. Ausencia de capacitaciones.

D4. No poseer vision ni mision.

D5. Falta de control y planificacion en
el area financiera.

D6. No poseen una certificacion de

calidad.

FACTORES

EXTERNOS

Oportunidades

Amenazas

O1. Mayor demanda de la produccion
por exportadores

0O2. Apertura de nuevos mercados.
0O3.Mayor acceso créditos bancarios.
OA4. Estabilidad en los precios y cupos
de cajas.

O5. Mayor tecnificacion para la fincas

de orito.

Al.Cambios climaticos

A2. Aumento del precio de los insumos
agricolas.

A3. Incremento carga tributaria.

A4. Oferta de banano orito por parte de
paises como Colombia.

A5. Enfermedades virales como la
sigatoka negra.

A 6. Crisis econémicas.

Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin.

Estrategia DA

Llevar un registro contable de los costos y gastos que incurren en la
produccion y comercializacion del banano orito con el propésito de

llevar un mejor control tributario.
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Mantener un control minucioso de los procesos productivos,
ambientales y operativos en las etapas de produccion y cosecha con el
propdsito de obtener certificaciones para lograr un producto de calidad,

logrando una ventaja frente a la competencia de otros paises.

Estrategia FO

Aprovechar las bondades climaticas del canton a través de
implementacion de riego para obtener mayor produccion y cubrir la

demanda de los paises exportadores.

Establecer un plan de capacitacion con el propdésito de mejorar el
desempefio laborar y motivacional del personal; asi incrementar la

eficiencia y productividad de la plantacion.

Estrategia DO

Asociarse entre productores oriteros del sector con la finalidad de la
busqueda de mejorar precios y estabilidad en los contratos.

Asistir a seminarios dictado por CEINAGRO y el MAGAP para
obtener mayor conocimientos sobre el cultivo y asi obtener un
producto de calidad con la posibilidad de lograr exportar a nuevos

mercados internacionales.

De acuerdo a los resultados del andlisis FODA realizado a la Agricola
“San José”, se puede evidenciar que las principales fortalezas son
poseer personal con afios de experiencia en la produccion del banano

orito.
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Estrategias FA

e Fertilizar y nematizar de manera frecuente la plantacion con el
propdsito de reducir el indice de enfermedades virales y mantener una

plantacién de acuerdo a los requerimientos de AGRO CALIDAD.

e Mantener un apuntalado de las plantas para contrarrestar los efectos
climaticos optimizando la imagen de la plantacién y lograr la firma de

contratos permanentes.

3.4.2.2. Triada estratégica de la Agricola “San José”

v" Razon social (Logotipo)

Agricola “San José”

Yana- Cotonaxi

Figura 30. Logotipo
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

3.4.2.3. Vision y mision
v" Visién

“En el 2016 Bananera San José serd una de las empresas lideres a nivel de
produccion de banano de exportacion en su sector, siendo un modelo de

organizacion socio-empresarial, generadora de empleo y progreso.”

Apricola “San JosEéa™

Figura 31. Vision
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin
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v' Mision

“Ser una empresa agricola que comercialice banano satisfaciendo los
requerimientos de los clientes de mercados internacionales, garantizando
asi nuestro producto con cada una de las marcas con las que trabajemos
distinguiéndonos por la calidad, el servicio y la seguridad en cada uno de

nuestros procesos.”

Agricola “San José”

Figura 32. Misién
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

3.4.2.4. Valores

v" Respeto

v El esfuerzo

v’ La responsabilidad
v Integridad

3.4.2.5. Objetivos estratégicos
v"Incrementar el nimero de cajas producidas por hectareas.

v" Mejorar los procesos productivos mediante o a través de tecnificacion.

v Capacitacion permanente al personal que labora en la empresa.

97



3.4.2.6. Estructura orgdnica de la Agricola “San José”

Contabilidad

Administrador

- |

Personal _
mantenimiento Jefg de cuacrj]rllla
plantacion e cosecha
Personal de
cosecha

Figura 33. Estructura Organica
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

3.4.2.7. Manual de Funciones del personal

Cargo: Gerente General

Funciones

e Representar legalmente a la empresa.

e Velar por el adecuado manejo de la plantacion.

e Contratar y evaluar el desempefio de los trabajadores.
e Realizar los contratos para la comercializacion.

e Soluciona los problemas que surjan en la empresa.

e Desarrolla estrategias para el mejoramiento de la plantacion.
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Cargo: Contador

Funciones:

e Llevar el control financiero de la empresa contabilizando los ingresos y
egresos en un tiempo determinado.

e Realizar las ndminas de pagos.

e Encargarse de los tramites con el IESS y el SRI.

e Entregar retenciones a los proveedores.

PERSONAL DE CAMPO

Cargo: Administrador

Funciones:

e Llevar la administracion general de la empresa y las actividades de
produccion y cosecha del banano orito.

e Control de personal de campo.

¢ Planificar las actividades para el dia de la cosecha y procesos de las cajas

de banano orito.

Las plantaciones de banano orito requiere de varias labores que permiten obtener

un producto de calidad para los cual se realizan las siguientes actividades:
Cargo: Personal de Produccion
Generalmente en la Agricola San José estas actividades las realiza el propietario

rotando a diario las actividades para mantener en perfecto estado las plantaciones

entre las actividades de produccion se encuentran las siguientes:
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Funciones:

e Control de malezas

e Fertilizacion

e Deshije

e Deshoje

e Apuntalado

e Enfunde

e Desmane durante el enfunde

e Proteccion del banano orito

Cargo: Personal de Cosecha

Para los procesos de cosecha se contrata personal para estos procesos las

funciones son las siguientes:

e Cosecha método tradicional
e Desmane en el proceso de embarque
e Lavado y saneo

e Enjuague

e Pesado

e Fumigacion

e Etiquetado

e Empaque

e Aspirado

e Tapado

e Identificacion

e Transporte
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3.4.3. Andlisis de las exportaciones de banano orito al mercado italiano

Para efectos de la exportacion de banano orito se consideré como punto de destino
el pais de Italia debido al crecimiento poblacional y una creciente de demanda
insatisfecha, lo cual constituye un gran nicho de mercado para esta fruta que es

considerada exotica en ese pais.

3.4.3.1. Clasificacion arancelaria del banano orito

En la siguiente tabla se detallan todos los productos exportados de reino vegetal,

cada quien con sus respectivas partidas arancelarias.

Tabla 35:
Clasificacion arancelaria del banano orito
PARTIDA
ARANCELARIA PRODUCTOS DE REINO VEGETAL

Seccion I

Capitulos 08 Frutas o frutos comestibles: cortezas de agrios (citricos), melones o
sandias

0803.00 Bananas o platanos, frescos o secos
Frescos

0803.00.11.00 Tipo (plantain) (platano para coccion)

0803.00.12.00 Tipo (Cavendish valery)

0803.00.13.00 Bocadillos (manzanito, orito) Musa Acuminata

0803.00.19.00 Los demas

0803.00.20 Secos

Fuente: Banco Central del Ecuador. (Afio 2012)

3.4.3.2. Calidad de producto para el mercado italiano
Italia es uno de los mercados con mayor demanda de importacion de banano orito,

el cual requiere que el pais exportador cumpla con los parametros de calidad, a

continuacién se detalla la calidad del producto.
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Tabla 36:

Especificaciones de calidad para la exportacion de banano orito al mercado

italiano

Factor Exigencias

Funda al vacio 33x29x0.80 con alta densidad
Grado 26a32

Peso 6.82 kg netos (16 libras)
Edad 5 a 6 semanas

Manos 6 manos

Fuente: Arancel Nacional de Importaciones de Ecuador, V Enmienda 2012.
Elaboracién: Direccion de Inteligencia Comercial e Inversiones Extranjeras, PRO ECUADOR.

3.4.3.3. Precio de exportacion del banano orito

El precio de la caja de banano orito de 16 libras que es mas requerida por el

mercado italiano se la detalla en la siguiente tabla:

Tabla 37:
Precios de exportacion de la caja de 16 libras del banano orito

Descripcion Productor Comercializadora  Consumidor final

Caja de 16 libras $4.89 $5,64 $11,00

Fuente: El Agro Ecuador. (Afio. 2010)
Analisis

El precio del banano orito en el mercado italiano con respecto a los
comercializadoras de ese pais llega a un total de $ 11,00 délares al consumidor

final.
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3.4.3.4. Exportaciones ecuatorianas del banano orito al mundo

En la tabla se detalla las exportaciones del banano orito al mundo por toneladas y

dolares.
Tabla 38:
Exportaciones ecuatorianas del banano orito al mundo
SuB DESCRIPCION PAIS TONELADAS  FOB-
PARTIDA NANDINA DOLAR
NANDINA
0803001300 Bocadillo Rusia 5.847.97 4.187.46
Manzanito Estados 4.057.41 2.659.19
Orito (Musa Unidos
Acuminata) Bélgica 829.62 958.30
Francia 330.29 749.07
China 433.96 326.21
Colombia 3.370.30 257.55
Ucrania 388.58 198.93
Holanda 206.50 138.66
Alemania 75.25 108.98
Italia 277.53 200.15
Nueva 98.46 80.61
Zelanda
Grecia 140.55 54.90
Chile 104.54 46.98
Japon 44.42 33.11
Espafa 3.73 11.79
Antillas 18.72 8.18
Suiza 1.62 4.22
Uzbekistan 3.36 2.57
TOTAL 16.083.14 9.916.70

Fuente: Banco Central del Ecuador. (Afio 2013)
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3.4.3.5. Caracteristicas del mercado italiano

Italia es un pais que pertenece a Europa y es el tercer pais de la union europea con
mayor cantidad de turistas que visitan la ciudad, por la misma razén que se
constituye en el principal mercado para exportar el banano orito que es la fruta de

mejor calidad y por qué tiene un mejor aroma.

Tabla 39:
Informacion basica del mercado italiano
POBLACION ECONOMIA
Pais: Italia Moneda: Euro
Capital: Roma Producto interno bruto: $2.149 Billones
Superficie: 301.338 Km? Tasa de crecimiento de desempleo: 11.5

Paoblacion: 60.589 091 habitantes Tasa de inflacién: -0.3
Religién: Catélica Romana Tasa de interés: 0.05
Nacionalidad: Italiano Balanza comercial: 6022

Idiomas: francés, italiano y aleman  Deuda publica en términos PIB: 132

TRANSPORTE
Carreteras: 487.700 km. Vias fluviales: 2.400 km
Aeropuertos:135 Buques mercantiles: 668
Helipuertos: 8 Puertos: Genova, Livorno, Santa Panagia,

Venice, Augusta y Cagliari.

Fuente: Infolaso. com . (Afio 2016)

3.4.3.6. Balanza comercial

La balanza comercial de las exportaciones e importaciones entre Italia y Ecuador

se han ido incrementando en los Gltimos afios como se refleja en la tabla 40.
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Tabla 40:
Balanza comercial Ecuador —Italia

ANOS 2007 2008 2009 2010 2011 2012

Exportaciones 458.386 522.147 578.799 582.412 582.138 459.231
Importaciones 151.908 189.782 226.966 259.639 268.663 244.189
Saldo 306.478 332.365 351.834 322.773 313.475 215.042

Fuente: Banco Central del Ecuador. 2014.

3.4.3.7. Importacion de banano orito de Italia-mundo

Desde el afio 2010 las importaciones de banano orito por parte de Italia se ha

incrementado; ademas de importar este pais se dedica a reexportar a pesar de no

ser un pais productores de esta fruta logrando grandes divisas por este concepto;

en la siguiente tabla se puede evidenciar el incremento paulatino de toneladas

métricas importadas, situandose en un 7.838,83™ para el afio 2015.

Tabla 41:

Importacion del banano orito de Italia

Afos Toneladas métricas Cantidades $
2010 5.147,43 3.494.199,60
2011 6.006,77 5.510.652,60
2012 6.042,81 5.672.640,60
2013 6.750,43 6.336.913,33
2014 7.294,63 6.847.776,82
2015 7.838,83 7.358.640,31

Fuente: Banco Central del Ecuador. 2014.
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3.4.3.8. Produccion del banano orito en ltalia

En Italia no existe produccion de banano orito por que posee un clima no apta
para este tipo de produccion, por lo cual requiere abastecerse mediante
importaciones de otros paises. Y por consiguiente el pais de Italia tiende a

importar banano orito en cantidades desde algunos paises del mundo.

Tabla 42:
Consumo nacional de banano orito en Italia (Toneladas métricas)

ARos Importaciones Exportaciones Consumo

nacional
2010 5.147,43 1.032,07 4.115,36
2011 6.006,77 2.012,58 3.994,19
2012 6.042,81 2.024,66 4.018,15
2013 6.750,43 365.73 4.384,70
2014 7.294,63 2.385,33 4.909,30
2015 7.838,83 3.004,13 4.834,70

Fuente: PRO ECUADOR. (Afio. 2015)

v" Consumo per capita de orito en ltalia

A pesar que Italia no es un pais productor de banano orito, el consumo por
habitante es de 0.097558 kilogramos para el afio 2015; este es un valor
significativo porque esta fruta goza de buena aceptacion y es considera como

exotica.
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Tabla 43:

Consumo Per Capita de Banano orito Italia ™

ARNoS Consumo Poblacibn  Consumo Consumo PER
nacional italiana PER CAPITA
CAPITA (KG)
(TM)
2010 5.147,43 60.340.328 0.000072 0.071560
0.074911
2011 6.006,77 60.626.442  0.000075
0.078233
2012 6.042,81 60.016.804  0.000078
0.084789
2013 6.750,43 61.273.075 0.000082
0.088024
2014 7.294,63 61.530.421 0.000085
2015 7.838,83 61.778.849  0.000088 0.097558

Fuente: PRO ECUADOR. (Afio. 2015)

v Demanda insatisfecha

En el siguiente cuadro se evidencia la demanda insatisfecha del banano orito en el

mercado italiano, siendo para el afio 2015 0.012322 ™ por habitante.

Tabla 44:
Demanda insatisfecha PER CAPITA Banano orito ™ Italia

ANOS Coqsumo PER ansumo PER Demanda
CAPITA™ CAPITA (KG) Insatisfecha
PER CAPITA ™

2010 0.000072 0.071560 0.012338
2011 0.000075 0.074911 0.012335
2012 0.000078 0.078233 0.012332
2013 0000082 0084789 0012328
2014 0000085 0088024 0012325
2015 0000088 0097558 0012322

Fuente: PRO ECUADOR. (Afio. 2015)
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3.4.3.9. Proceso basico para la exportacion de banano orito

v" Flujograma del proceso de embarque del banano orito

Inicio del
proceso

4

Llegada del
producto a la
comercializadora

y

— >/ Seleccion de
las cajas

Pesado de la
caja

¢Si tiene peso

NO adecuado?

Sl

Vi
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empacado
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etiquetado? S
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Aspirar
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Sellado del carton

Pesado en
de 16

las bascula
libras

Estibe en los
contenedores

Guayaquil

Transporte al Puerto de

Fin del
proceso

Figura 34. Flujograma de embarque del orito

Fuente: Corporacion de Promocion de Exportaciones e Inversiones (CORPEI). (Afio. 2010)
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v Flujograma del proceso de pre-embarque del banano orito
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Figura 35. Flujograma de pre-embarque del orito

Fuente: Corporacién de Promocién de Exportaciones e Inversiones (CORPEI). (Afio. 2010)
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v Flujograma proceso pos-embarque del banano orito

Inicio del
proceso

Llegada del
producto al puerto
de destino

Importador

\\'//"

Madurador
J-

y

Distribuidor

!

Consumidor
final
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Figura 36. Flujograma del proceso pos- embarque

Fuente: Corporacién de Promocién de Exportaciones e Inversiones (CORPEI). (Afio. 2010)
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3.4.5. Principales requerimientos para la exportacion de banano orito al

mercado italiano.

3.4.5.1. INCOTERMS

Para realizar la comercializacion con Italia el INCOTERM mas utilizado dentro

de las exportaciones ecuatorianas es el FOB, y de las importaciones de Ecuador

hacia el pais italiano es CIF (Costo Seguro y Flete)

v" FOB (Franco a Bordo)

La mayoria de exportaciones del Ecuador se realizan bajo el INCOTERMS FOB,

y el banano orito se encuentra dentro de estas, este término implica las siguientes

consideraciones:

El vendedor debe realizar el tramite para la exportacién de la mercancia,
asi como asumir los costos de la misma.

El vendedor no tiene ninguna obligacion con el comprador de formalizar
el contrato de transporte, sin embargo, si asi lo solicita el comprador

Se considerara la mercancia entregada cuando el vendedor coloca la
misma a bordo del buque designado por el comprador en el punto de
carga, si lo hay indicado por el comprador en el puerto de embarque
designado, o proporcionando la mercancia asi entregada.

El vendedor no tiene ninguna obligacién ante el comprador de formalizar
el contrato de seguro, sin embargo si el comprador va a contratar el
mismo, el vendedor debe brindar la informacién necesaria para que se
Ileve a cabo.

El vendedor debe asumir los costos del embalaje, esto incluye también en
el caso de que el comprador requiera de un embalaje en especifico siempre

y cuando esté dentro del plazo del contrato de compraventa.
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A nivel del pais italiano uno de los aranceles méas conocidos y de mayor
aplicacion es el Sistema Generalizado de Preferencias (SGP) con un arancel del
8,86% aplicado al banano orito, y los aranceles que deben pagar los demas paises
importadores depende de las politicas restrictivas que estén regidas en el pais;
cabe destacar que la parte mas beneficiada con la aplicacién de esta INCOTERMS

en las exportaciones de banano orito son los productores ecuatorianos.

Tabla 45.

Tarifa de exportacién desde Ecuador a Italia

Puerto de embarque Guayaquil

Puerto de destino Génova

INCONTERM FOB, CIF

Diametro del contenedor 40 pies

Contenido de cajas aproximado 3.420 cajas de 16 libras
Costo flete maritimo 5.800 ddlares

Tiempo de transito 26 dias

Fuente: Corporacién de Promocion de Exportaciones e Inversiones (CORPEI). (Afio. 2010)

3.4.5.2. Requisitos legales para la exportacion del banano orito.

Los requisitos legales para la exportacion de banano orito se resumen de la

siguiente forma:

e Verificacion de estatus fitosanitario en Agro calidad.

e Obtencion del titulo de propiedad de la marca en IEPI.

e Registro e inscripcion de exportador en el MAGAP.

o Registro de contrato con productores o comercializadores en el MAGAP.

e Presentacion del plan de embarque provisional y definitivo en el MAGAP.

e Solicitar certificado fitosanitario en Agro-calidad (PRO ECUADOR,
2014).

3.4.5.3. Estructura arancelaria utilizada en el Ecuador

En el Ecuador la estructura arancelaria vigente es la NANDINA que constituye la

Nomenclatura Comun de los Paises Miembros del Acuerdo de Cartagena (Pacto
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Andino y se encuentra fundamentada en el Sistema Armonizado de Designacion y

Codificacion de Mercancias.

3.4.5.4. Restricciones no arancelarias

De acuerdo a PRO ECUADOR las restricciones no arancelarias son disposiciones
emitidas por el gobierno para obstruir el ingreso libre de mercancias a un pais
determinado, emitiendo requisitos de ingreso a los productos y servicios a través

de reglas o caracteristicas.

Entre las medidas no arancelarias principales que se aplican para el banano orito e

ingreso a Italia se encuentran las siguientes:

v Control de los contaminantes en los productos alimenticios.

Esta clase de controles tienen como proposito garantizar un grado idoneo de
proteccion del consumidor, las importaciones de los productos alimenticios deben
cumplir con la legislacion disefiada para garantizar que los alimentos puestos en el
mercado son seguros para comer y no contiene contaminantes en niveles que

podrian poner en peligro la salud de quien consume aquellos alimentos.

v Control sanitario de los alimentos de origen no animal
Las importaciones de productos alimenticios de origen no animal en la Union
Europea (UE) debe cumplir con las condiciones generales y las disposiciones
especificas destinadas a prevenir los riesgos para la salud publica y proteger los
intereses de los consumidores.

3.4.5.4. Documentos para el proceso de exportacion etapa de Post-Embarque

v' Factura comercial
v La Carta de porte

113



Copia de la lista de empaque

Licencia de importacion para commodities.
Certificados Eur 1 o Eur2

Documento formal de intercambio.

Copia no negociable del conocimiento de embarque

SN X X X X

Certificado de origen

3.5. Estudio de mercado

Con el propésito de conocer la oferta y la demanda del banano orito en el canton
La Mana se realizO encuestas a los productores y al representante de una
comercializadora que compra la fruta, a continuacion se detalla los resultados de

la investigacion de campo.

3.5.1. Determinantes de la oferta y demanda

3.5.1.1. Oferta histérica de banano orito

De acuerdo a datos proporcionados por las comercializadoras del cantén La Mana,
para el afio 2010 existié una oferta de 23.558 cajas semanales las cuales se han ido

incrementando paulatinamente como se puede apreciar en la tabla 46.

Tabla 46:
Datos historicos de la oferta

ANOS CAJAS SEMANALES CAJAS ANUALES
2010 23.558 1°225.016
2011 24.413 17269.476
2012 25.285 1°314.820
2013 26.175 1°361.100
2014 27.124 17410.448

Fuente: Datos Otorgados comercializadoras de banano orito del cantén La Mana.
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin.
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3.5.1.2. Oferta actual

En el canton La Mané existen 97 productores de banano orito los cuales en su
mayoria se encuentran en la parroquia EI Carmen, y producen un promedio de
29.100 cajas de 16 libras semanales. (Ver Tabla 47)

Tabla 47:
Oferta promedio de banano orito

VARIABLE FRECUENCIA PROMEDIO SEMANAL ANUAL

50 - 100 5 75 375 19.500
100 - 150 3 125 375 19.500
150 - 200 8 175 1.400 72.800
250 — 300 22 275 6.050 314.600
300- 350 36 325 11.700 608.400
Mas de 350 23 400 9.200 478.400
Totales 97 29.100 1'513.200

Fuente: Censo realizado productores de banano orito del canton La Mana.
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin.

3.5.1.3. Proyeccion de la oferta

La oferta proyectada de las cajas de banano orito semanales para el afio 2019 es de
1°639.976 cajas anuales de acuerdo a los datos histéricos de la oferta
proporcionada por las comercializadoras de banano orito del canton La Mana, los

cuales se detallan a continuacion:

Tabla 48:
Proyeccion de la oferta

ANOS CAJAS SEMANALES CAJAS ANUALES
2015 27.980 1°454.960
2016 28.870 1°501.240
2017 29.759 1"547.468
2018 30.649 1°593.748
2019 31.538 1639.976

Fuente: Datos Otorgados comercializadoras de banano orito del canton La Mana.
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin.
*Datos obtenidos mediante el método de regresion lineal ver Anexo 4.
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3.5.1.4. Demanda historica

De acuerdo a los datos de las comercializadoras del canton La Mana se pudo

determinar la siguiente demanda de cajas semanales de banano orito de 16 libras.

Tabla 49:
Datos histéricos de la demanda
ANOS SEMANAL ANUAL
2010 27.200 1°414.400
2011 27.998 1°455.896
2012 28.501 1482.052
2013 29.390 1'528.280
2014 30.650 1593.800

Fuente: Datos otorgados comercializadoras de banano orito del cantén La Mana.
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin.

3.5.1.5. Demanda actual

Con el propdsito de conocer la demanda semanal de banano orito se recopild
datos proporcionados por las comercializadoras, dando como resultado 1°476.800

de cajas demandadas al afio.

Tabla 50:
Demanda semanal de banano orito
AROS % DE N. CAJAS CAJAS
MERCADO PRODUCTORES SEMANALES ANUALES
Golden Force 72% 70 19.000 988.000
Otras
comercializadoras 28% 27 9.400 488.800
TOTAL 100,00% 97 28.400 1°476.800

Fuente: Entrevista comercializadoras de banano orito del cantén La Mana.
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin.
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3.5.1.6. Proyeccion de la demanda

La proyeccion de la demanda se realiz6 mediante el método de regresion lineal de
acuerdo a los datos histdricos de la demanda los cuales permiten conocer datos

acorde a la realidad del sector oritero en el cantén Las Mana.

Tabla 51:
Proyeccién de la demanda
ANOS CAJAS SEMANALES CAJAS ANUALES

2015 *31.234 1624.168
2016 32.063 1667.276
2017 32.829 1°707.108
2018 33.721 1753.492
2019 34.550 17796.600

Fuente: Encuestas comercializadoras de banano orito del cantén La Mana.
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin.
*Datos obtenidos mediante el método de regresion lineal. Ver anexo 5.

3.5.1.7. Demanda insatisfecha

Segun los datos de la tabla 51 se evidencia que la demanda insatisfecha para el
afio 2015 es de 169.208 cajas anuales; ademas es importante resaltar que estos
datos fueron recopilados en la temporada de verano donde la demanda es baja; se
evidencia disminucion de la oferta con respecto a los precios anteriores porque en
los ultimos dos afios han ingresado nuevas comercializadoras y muchos

productores se dedicaron a la produccion de cacao.

Tabla 52:
Demanda insatisfecha

DEMANDA

ANOS ACT?JTI?EQJAS A(C;:,I\;J AAéL INSATI?EIIE\ACﬂ\,IADAA\CTUAL
2015 1.454.960 1.624.168 -169.208
2016 1.501.240 1.667.276 -166.036
2017 1.547.468 1.707.108 -159.640
2018 1.593.748 1.753.492 -159.744
2019 1.639.976 1.796.600 -156.624

Fuente: Censo realizado productores y comercializadoras de banano orito del cantén La Mana.
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin.
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3.5.1.8. Datos histdricos del precio de la caja de banano orito

En el siguiente cuadro se exponen las variaciones de los precios de la caja de
banano orito en el transcurso del afio 2011 al 2015.

Tabla 53:
Datos histdricos de los precios

ANO 2010 2011 2012 2013 2014
16 libras 3,50 4,00 4,00 4,15 4,50
32 libras 0,90 1,00 1,00 1,5 2,00
Gourmet 1,80 2,00 2,20 2,50 2,75

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin.

3.5.1.9. Proyeccion del precio de la caja de banano orito

Para la proyeccion de los precios se tomo datos estadisticos emitidos por el Banco
Central de Ecuador que fueron sometidos al método de regresion lineal para su
proyeccion, el cual permite establecer un precio aproximado de $4.89 por caja

para el afio 2015.

Tabla 54:
Proyeccion de precio

ANO 2015 2016 2017 2018 2019
16 libras 4,89 5,14 5,39 5,64 5,89
32 libras 2,15 2,43 2,71 2,99 3,27
Gourmet 2,97 3,21 3,45 3,69 3,93

Fuente: Método de regresion lineal segin datos histéricos del precio.
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin.

3.5.2. Marketing mix

Para realizar la comercializacion del banano orito se realizara la especificacion del

producto, canal de distribucion, precio y promocion:
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3.5.2.1. Producto

El banano orito del canton La Mana tiene como uno de sus destinos de
exportacion el pais de Italia para lo cual se utilizan en su mayoria las siguientes

especificaciones de calidad con sus respectivas marcas:

e Fundas al vacio: 33x29x0.8
e Peso: 16 libras
e Grado: 26-32

e Edad: 5 semanas

Golden Force Hormiguita Dole

ENANQy \ ,

25

7\
Productor &
Ecumdor' "

Figura 37. Marcas de orito de exportacion
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

Generalmente el banano orito es transportado desde las fincas en camionetas
protegidas con esponjas 0 gangochas para posteriormente llegar al centro de
acopio y ser depositados en contenedores de 40 pies con una capacidad de 4.320

cajas de 16 libras.

3.5.2.2. Precio

La Agricola San José realiza cajas de 16 libras a un precio de $ 4,89 por caja a la
Empresa Golden Force; la misma que se encarga de trasportar el producto al
puerto guayaquilefio para posteriormente ser exportado al mercado italiano y el
precio de la fruta llega al consumidor a un valor de $ 11, 00 dolares

aproximadamente.
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3.5.2.3. Plaza
v’ Canales de distribucion

El banano orito es una fruta de caracter perecedero lo cual después de cosechar en
racimos es empacado, transportado y vendido lo mas rapido posible a los
mercados internacionales; existen dos tipos de canales de distribucion en el

cantén La Mana:
Mercado interno

El banano orito que sufre alguna lesion o no cumple con los requerimientos de las
exportadoras es comercializada en el mercado local o nacional en racimos para los

consumidores finales.

Mercado Externo

Consumidor
¥ Exportador » » final

Figura 38. Canal de distribucién externo
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

En el canton La Mana el 87% de la produccion de banano orito esta destinada a la

exportacidén a mercados internacionales, especialmente a los paises europeos.

3.5.2.4. Publicidad

Los productores oriteros del cantén La Mana no han realizado ninguna estrategia
de publicidad para dar a conocer la calidad de su produccion, por lo cual se
sugiere la creacion de paginas web que permitan dar a conocer a nivel de otros
paises, el proceso y calidad del banano orito procedente de esta zona con el

propdsito de atraer mas comercializadoras al canton.
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3.6. Estudio técnico

3.6.1. Proceso productivo del banano orito

Las plantaciones de banano orito requiere de varias labores que permiten obtener

un producto de calidad para los cual se realizan las siguientes actividades:

v' Control de malezas

En la agricola “San José” el control, de malezas se realiza mediante “chapias o

rozas” cada tres meses con el proposito de mantener una produccion orgénica.

v Fertilizacién
Para mantener la plantacion de banano orito en perfecto estado y lograr una fruta
con excelente peso se aplica fertilizante de origen organico que contengan
nitrégeno y potasio.

v Deshije

Con el propésito de mantener una densidad adecuada en la plantacién se realiza
esta labor cultural de forma periddica.

v' Deshoje

La eliminacion de hojas dobladas amarillentas se realiza de manera semanal para

favorecer un correcto desarrollo del racimo.

v Apuntalado

Con el proposito de evitar la caida de la planta se realiza esta labor de manera

frecuente utilizando cafia guadua o pambiles.
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v Enfunde

La actividad de enfunde es aquella que consiste en proteger al racimo con una
funda de polietileno perforada de dimensiones convenientes al tallo del banano

orito.

v' Desmane durante el enfunde
El desmane consiste en eliminar ocasionalmente la Gltima mano y una o las dos
siguientes que se estima no llegaran a adquirir el tamafio minimo requerido, de
esta forma los demas gajos de banano se desarrollan en menor tiempo.

v Proteccion del banano orito
La proteccion del banano orito estando en planta se lleva a cabo un par de
semanas después del enfunde, su finalidad es que las manos de banano no se
estropeen entre si, se emplean cuellos de plastico o protectores de espuma.

v' Cosecha
Es el proceso que inicia desde el momento del corte de los racimos hasta su
transporte a la empacadora, e implica un conjunto de procedimientos para
conservar en Ultima instancia las caracteristicas esenciales de la fruta hasta su
consumo final.

v" Cosecha método tradicional
El cortador pica el tallo, la planta se dobla y el racimo cae suavemente sobra la

cuna acolchonada que sostiene el cargador, luego se procede a cortar el tallo y se

transporta a la empacadora por intermedio del funicular.
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v' Desmane en el proceso de embarque

Se lo realiza con un cuchillo curvo o cortador semicircular (cuchareta) efectuando

un solo corte limpio, sin dejar otros desgarres.

v' Lavado y saneo

En el primer tanque se procede a lavar cuidadosamente cada mano, y se eliminan

aquellas que no califican.

v' Enjuague

En el tanque de las manos o los cluster permanecen entre 12 a 20 minutos dentro

del agua para que se elimine todo el latex.

v' Pesado
Sobre la romana se coloca la bandeja de disefio adecuada y se deposita el nimero
de manos o clister necesarios hasta completar el peso de la fruta por caja
solicitado, el peso varia dependiendo de la marca y el mercado al que tenga como
destino.

v" Fumigacion

Se procede a rociar la fruta con una solucién de sulfato de aluminio y un fungicida

para prevenir las manchas de latex y pudricion de la corona.

v Etiquetado

Las compafias exportadoras mandan etiquetas personalizadas de acuerdo a su

compaifiia, estas deben ser colocadas en los dedos inferiores del clUster.

123



v' Empague
Se lo realiza en cajas de carton corrugado elaborado bajo especificaciones
convenientes, con su respectiva tapa y para proteger la fruta se utiliza el
polietileno en forma adecuada.

v' Aspirado
El aspirado se lleva a cabo una vez que la caja ha sido embalada, consiste en que
una persona empleando una aspiradora la introduce en la funda en la que han
sido colocados los cluster y succiona todo el aire, de alli ata la funda con una liga.

v' Tapado

Se coloca la tapa observando que coincidan los orificios de ventilacion del fondo

y la tapa.

v’ Identificacion
Segun la compafia exportadora, cada productor tiene un codigo para su
identificacion en los puertos de embarque y de destino para efectos de inspeccion
sobre la calidad de fruta empacada y se lo imprime en un lugar visible de la tapa,
con sellos o marcadores.

v' Transporte

Son transportados en camiones cerrados y cubiertos perfectamente para evitar la

entrada de polvo o agua.
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3.6.1.1. Flujograma proceso productivo del banano orito en la Agricola “San

José”
Gerente PERSONAL DE CAMPO PERSONAL DE COSECHA
3
\
Inicio del
proceso
i )
Arrume
Control de maleza / \
Representar I
legalmente a la I 5 q
empresa Fertilizacion esmanado
| l |
Deshije Lavado y saneo
Velar por | I
el D . .
eshoje Enjuague y pesado
adecuado J Juagieyp
manejo de I |
Apuntalado Furr_ugaCIon y
| | etiquetado
Contratar I
y Enfunde

evaluar el
desempefio de
los trabajadores

Empaque y aspirado

Desmane en enfunde

Tapado e identificacion

Colocacién de proteccion

Estivado y transporte

Fin del proceso

Figura 39. Flujograma de procesos productivo en la Bananera San José
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin
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3.6.2. Localizacion

La Agricola “San José” se encuentra ubicada en el recinto San Eduardo de la

parroquia ElI Carmen perteneciente al Cantén La Mang, Provincia de Cotopaxi.

3.6.2.1. Macro localizacion

Figura 40. Mapa del Cotopaxi

3.6.2.2. Mezo localizacio:

Figura 41. Mapa del canton La Mana

3.6.2.3. Micro localizacidn

La Agricola San José se encuentra ubicado en el recinto San Eduardo que se ubica
entre los limites del recinto San Agustin y San Antonio de Manguila a 30 minutos
de la zona céntrica del canton La Mana.
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Figura 42. Croquis

3.6.3. Disponibilidad de recursos

v’ Acceso de carreteras

Este aspecto es indispensable puesto que el banano orito debe ser transportado en
camionetas hacia el centro de acopio en perfecto estado; la Agricola San José se
encuentra ubicada a metros de la carretera principal lo cual es favorable.

v’ Infraestructura

La Agricola San José cuenta con una empacadora distribuida en areas de
recepcion de la fruta, tinas para el lavado, areas de saneado, pesado, etiquetado,
fumigacion, y embalado; ademas de una bodega para insumos, area de comedor,
bafios, ducha y una oficina de acuerdo a los requerimientos establecidos por la
compafiia exportadora.

v Abastecimiento de agua

Las labores del proceso de cosecha la empacadora cuenta con el servicio de agua

entubada, ademas de una fuente de agua natural durante el invierno.
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v Disponibilidad de lineas funiculares

La agricola dispone de lineas funiculares que garanticen la facilidad en el

trasporte de la fruta.

v Disponibilidad de mano de obra

La agricola es de tipo familiar por lo que las labores de mantenimiento lo realizan

entre la familia y se contrata personal para las labores de enfunde, deshoje y para

el proceso de cosechay empacado de la fruta.

v’ Abastecimiento de insumos y materia prima

La cabecera cantonal se encuentra a 30 minutos con una disponibilidad varios

locales que se dedican al expendio de materiales insumos para la produccién del

banano orito.

v Disponibilidad de servicios basicos

La empacadora cuenta con servicio de agua entubada y energia eléctrica.

3.6.3.1. Distribucion de la empacadora de procesamiento de banano orito

3

Bodega de o
cartén e insumo Oficina Comedor J
Area A. Fumig. Area Tina
cargade ||Embalado || Etiquetado | pesada | |saneamiento
cartones
embalad

Tina
saneamientd
(lavado)

Area de recencion de la frita

Bafio y ducha

Figura 43. Distribucion de la empacadora de procesamiento

Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin
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3.6.4. Flujograma de proceso de embarque del banano orito en la plantacién

PROPIETARIO JEFE DE PERSONAL DE PERSONAL DEL CAMPO
GERENTE EMBARQUE
I Inicio de corte
El jefe de personal busca de banano
El gerente todo el personal para el orito
comunica al 'L dfa del embarque.
jefe del
personal _ l P?:Iantque:o
del Lista de los OGS
embarque, el trabajadores
dia que sera
g Arrumador carga
el racimo y lo
: lleva a la carrucha
Se informa a
cada |
:;T)t;arjador su El garruchador recibe
: ' y empiola hasta tener
El jefe de :
unos 20 racimos
campo pasa el
listado al |
erente (
g Llevan a la
empacadora los
\/‘ Envia al  personal \FAcImos

correspondiente a la
plantacion oritera

Llegada de la fruta a la
empacadora

Termino del proceso
de campo

Figura 44. Flujograma proceso de embarque
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin
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3.6.4.1. Flujograma proceso de embarque en la empacadora

EVALUADOR PERSONAL DEL | PERSONAL DE
PROCESO DE EMPAQUE
TINA
( 1 )
[ Inicio del proceso ]
I Desflore I
i
Llegada del Recogida de Pesadora de la fruta
producto a la protectores
empacadora | |
Desmanado
Fumigada para evitar
I la maduracion
Saneoy
S clasificacion de
A5 6n del st L] la fruta, lavado y
piadic pasado a la Etiquetad
siguiente tina Iquetado
El evaluador realiza Embalaje del
una revision previa producto
El evaluador realiza la Estiba al
guia de remisién, la guia camion
de transporte y la hoja
de evaluacion. |

\’/_ 7
C Fin proceso )

Figura 45. Flujograma de proceso de embarque
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin
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3.6.4.2. Flujograma proceso de acopio del banano orito

EMPACADORA CENTRO DE ACOPIO PUERTO
S ] Recepcion Seleccio
banano orito J P > el

J
Verificacion Verificacion
Pesado del producto — etiquetas
\l, I
e Retiro del
Vg;ﬂgaﬂ:n ] producto _> Aspirado
pag J defectuoso
‘L I
. Comprobar Ubicar los
Sellar las cajas peso e T
J
Transportar al »
puerto Exportacion

Figura 46. Flujograma proceso de acopio
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin
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3.6.4.3. Normas de produccion

De acuerdo a datos emitidos por la Aduana del Ecuador se requieren los

siguientes requisitos para exportar musaceas:

v' Requisitos para Exportar banano orito

1. Registro Unico de contribuyentes

Se refiere al registro informatico emitido por la Superintendencia Nacional de
Aduanas y la Administracion tributaria (SUNAT), el cual contiene datos de

identificacion y las obligaciones tributarias.

2. Registro de exportador

Emitido por la (SENAE), para lo cual se debera seguir los siguientes pasos:

v' Adquirir el certificado electrénico otorgado por el Banco Central del
Ecuador y la Segurity Data.

Verificacion del estatus fitosanitario en agro calidad.

Obtencidn del titulo de propiedad de la marca en el IEPI.

Registro e inscripcion de exportacion en el MAGAP.

Registro de contrato con los productores o comercializadores en el MAGAP.

DN N N N

Cotizacion de exportacion.

3. Registrarse como exportador en Ecuapass

El sistema Aduanero del Ecuador permitira a los operadores del Comercio

exterior para realizar las operaciones aduaneras de exportacion e importacion.
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v" Permiso para operar como exportador de banano orito

e Solicitud dirigida a la Subsecretaria Regional del Litoral Sur.

e Copia certificadas de la escritura del acta de constitucion de la
empresa.

e Certificado actualizado de la Superintendencia de Compaiiias.

¢ Nombramiento actualizado del representado legal.

e Copia de las cédulas y papeletas de votacion de los representantes.

e Direccion domiciliaria de la compafiia y represente legal.

e RUC actualizado donde conste que la actividad principal es la
exportacién de frutas.

e Marca de la caja a registrada en el Ministerio de industrias.

e Referencia bancaria de las instituciones donde mantiene su cuenta.

3.6.4.4. Ley para controlar la produccion y comercializacion de musaceas
destinadas a exportar.

v Inspeccién de banano orito para exportacion en las empacadoras

Las inspecciones fitosanitarias se realizardn a diario previa una solicitud de
inspeccién mediante correo electrénico, una vez recibida la informacién
procedente de las compafiias exportadoras, el supervisor que se encuentre de

turno, realiza el analisis de los cargamentos que seran inspeccionados.

v Secuencia del proceso de inspeccion

e Contacto inicial con la contraparte técnica.

e El inspector fitosanitario procede a verificar que la contraparte técnica se
encuentre registrada.

e Luego de verificar esa informacion el inspector procede a la inspeccion
registrando los datos de la contraparte técnica en un documento

denominado “reporte de inspeccion.
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Durante todo este proceso al inspector debe acompafiar la contraparte
técnica o un delegado.

La verificacion de envio confirmada: el inspector solicita al representante
0 contraparte técnica facilitara un listado de érdenes fijas, en el que conste
detalladas el numero de cajas y el pais de destino.

Verificacion de empacadora (infraestructura adecuada, asepsia en el
equipo de proteccion del personal y las instalaciones.

La infraestructura debera ser funcional, organizada y poseer condiciones
de asepsia con sus respectivos drenajes en todas las areas.

El personal debe poseer equipo de proteccion para las labores.

El lugar para la inspeccion debe poseer de mesa de revision con buena
iluminacion y superficie de color blanco, limpia.

Tener un sistema de procesamiento y manejo adecuado del material
vegetal que presente presencia de plagas.

Manejo adecuado de las aguas utilizadas tomando en consideracion la

recoleccion, transporte, tratamiento y descarga.

v' Seleccion de la muestra para la inspeccion

Se procede a seleccionar un carton al azar del producto a exportar; una vez
seleccionado se procede a una inspeccién exhaustiva mano a mano y entre
los dedos con el proposito de diagnosticar la presencia de plagas o virus.

Ademas se inspecciona el fondo de las cajas con la finalidad de detectar

alguna plaga polizonte.

v Dictamen de la inspeccién

Una vez aprobado el control y con las condiciones fitosanitarias dentro de
lo establecido se da paso al envio y la colocacion de la etiqueta de
inspeccionado para que salga de la finca y emitir el reporte de inspeccion.

En caso de aprobar la inspeccién y existe presencia de plagas se procede a

llenar el acta de desaprobacion total o parcial.
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3.7. Estudio econémico
3.7.1. Requerimientos de la Agricola “San José”
La Agricola San José tiene una extension de 20 hectéareas pero solo el 50 % se
encuentra dedicada a la produccion de banano orito, a continuacion se describen la

inversion realizada para la comercializacion de esta fruta.

Para conocer el monto total de la inversion se procedié a sumar los costos fijos

mas el capital de trabajo.

Tabla 55:

Total inversion

Descripcion Valor
Inversion Inicial 80.107,00
Capital de trabajo 37.068,00
TOTAL: 117.175,00

Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

3.7.1.1. Forma de financiacion

La Agricola San José para la produccion de banano orito fue financiada mediante
capital propio y un porcentaje de financiacién bancaria; la cual se detalla a

continuacion:

Tabla 56:

Forma de financiacion
Descripcion Cantidad %
Capital propio 50.385,25 43%
Préstamo bancario 66.789,75 57%
Total 117.175,00 100 %

Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin
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3.7.1.2. Amortizacién del préstamo bancario

El 57% de la inversion fue financiada mediante un credito bancario productivo al

Banco Nacional de Fomento a una tasa de interés activa del 11% con pagos

semestrales.

Tabla 57:

Amortizacion

Monto 66.789,75

Tasa 11% 0,00916667

Periodos 10

Plazo: 5 afios

Saldo
No inicial Cuotas Intereses Capital Saldo final

1 $66.789,25 $7.020,26 $612,23 $6.408,03 $60.381,22
2 $60.381,22 $7.020,26 $553,49 $6.466,77 $53.914,45
3 $53.914,45 $7.020,26 $494,22 $6.526,05 $47.388,41
4 $47.388,41 $7.020,26 $434,39 $6.58587 $40.802,54
5 $40.802,54 $7.020,26 $374,02 $6.646,24 $34.156,30
6 $34.156,30 $7.020,26 $313,10 $6.707,16 $27.449,14
7 $27.449,14 $7.020,26 $251,62 $6.768,65 $20.680,49
8 $20.680,49 $7.020,26 $189,57 $6.830,69 $13.849,80
9 $13.849,80 $7.020,26 $126,96 $6.893,31 $6.956,49
10 $6.956,49 $7.020,26 $63,77 $6.956,49 $ 0,00

TOTAL: $70.202,62 $3.413,37 $66.789,25

Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin
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3.7.1.3. Consolidado de intereses y capital

Con el propdsito de conocer el total de los intereses generados en el plazo del

financiamiento bancario se representa el siguiente cuadro consolidado de intereses

y capital.

Tabla 58:

Consolidado de intereses y capital

ANOS INTERESES CAPITAL
$612,23 6408,03
2015
$ 553,49 $1.165,73 6466,77 12.874,80
$ 494,22 6526,05
2016
$ 434,39 $ 928,61 6585,87 13.111,92
$ 374,02 6646,24
2017
$ 313,10 $ 687,12 6707,16 13.353,40
$ 251,62 6768,65
2018 $ 189,57 $441,19 6830,69 13.599,34
$ 126,96 6893,31
2019 $ 63,77 $ 190,72 6956,49 13.849,80
TOTAL: $3.413,37 $3.413,37 66.789,25 66.789,25

Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

La inversion total es de $117.175,00 los cuales se encuentran distribuidos en

costos totales fijos y el capital de trabajo indispensable para su funcionamiento los

rubros que componen estas cuentas se detallan a continuacion:
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3.7.1.4. Inversion inicial

Tabla 59:
Inversion inicial

COST.

CONCEPTO CANT. UNITARIO COSTO TOTAL
Empacadora 1 9.000,00 9.000,00
Terreno 10 5.000,00 50.000,00
SUB- TOTAL 14.000,00 59.000,00

EQUIPOS Y MAQUINARIAS

Vehiculos 1 12.000,00 12.000,00
Linea funicular 1 7.000,00 7.000,00
Bascula 1 280,00 280,00
Aspiradora 1 115,00 115,00
Bomba fumigacién 1 90,00 90,00
Selladora protectores 1 50,00 50,00

19.535,00 19.535,00

HERRAMIENTAS
Platos para pesar 12 15,00 180,00
Radio embalar 2 12,00 24,00
Palillas 2 8,00 16,00
Machetes 8 10,00 80,00
Calibradores 6 2,00 12,00
Curvos 8 1,50 12,00
Cuchareta 4 5,00 20,00
Garruchas 30 18,00 540,00
Palillos 30 4,00 120,00
75,50 1.004,00
MUEBLES Y ENSERES

Escritorio 1 220,00 220,00
Sillas plésticas 4 18,00 72,00
Mesa de comedor 1 150,00 150,00
Archivador 1 80,00 80,00
Grapadora 2 5,00 10,00
Perforadora 2 3,00 6,00
Calculadora 2 15,00 30,00
SUB- TOTAL 491,00 568,00
TOTAL DE
INVERSION 34.101,50 80.107,00

Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin
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3.7.2. Depreciaciones

Tabla 60:

Depreciaciones

Concepto Cant. o (ol il Aneel Acumulada  resdua

Terreno 10 5.000 50.000 - - - 50.000

INFRAESTUCTURA
Empacadora 1 9.000 9.000 20 450 2.250 6.750
SUB-
TOTAL 9.000 9.000 450 2.250 6.750
EQUIPOS Y MAQUINARIAS
Camioneta 1 12.000 12.000 5 2.400 12.000 0
pnea 1 7000  7.000 5 1400  7.000 0
Bascula 1 280 280 5 56 280 0
Aspiradora 1 115 115 5 23 115 0
E%Tg:rde 1 90 90 5 18 90 0
22;”}232}2 1 50 50 5 10 50 0
Platos 12 15 180 5 36 180 0
;f}%gar 2 12 24 5 4.800 24 0
Palillas 2 8 16 5 3,20 16 0
Machetes 8 10 80 5 16, 80 0
Calibradores 6 2 12 5 2,40 12 0
Curvos 8 15 12 5 2,40 12 0
Cuchareta 4 5 20 5 4 20 0
Garruchas 30 18 540 5 108 540 0
Palillos 30 4 120 5 24 120 0
Grapadora 2 5 10 5 2 10 0
Perforadora 2 3 6 5 1,20 6 0
Calculadora 2 15 30 5 6 30 0
SUB-
TOTAL 19.633,50 20.585 4.117 20.585 0
MUEBLES

Escritorio 1 220 220 5 44 220 0
s 1 150 150 5 30 150 0
Sillas 4 18 72 5 14,40 72 0
Archivador 1 80 80 5 16 80 0
SUB- TOTAL 104,40 522

TOTAL DEPRECIACION 4.671,40 23.357 56.750

Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin
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3.7.3. Capital de trabajo

3.7.3.1. Mano de obra

A continuacion se detallan los requerimientos de la Agricola San José para la

produccion y comercializacion de banano orito.

Tabla 61:
Mano de obra fija mensual para la agricola “San José”

Cantidad Descripcion Costo Unitario Costo Total

Mano de Obra Directa

1 Gerente Administrador 600,00 600,00

1 Enfundador 100,00 100,00

1 Deshojador 120,00 120,00
Mano de Obra indirecta

1 Contador 51,00 51,00

Total 871,00

Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

Tabla 62:
Mano de obra ocasional mensual para la agricola “San José”
Cantidad Descripcion Costo Unitario Costo Total
8 Arrumadores 20,00 160,00
16 Operarios 20,00 320,00
Total 40,00 480,00

Elaborada por: Ayala Laverde Carlos Stalin

3.7.3.2. Costo de flete del camion

Una vez que la fruta es procesada se procede a trasladar hacia los contenedores

ubicados en las distintas comercializadoras del cantén; para lo cual se requiere los

servicios de un camion, cuyo costo se detalla en el siguiente cuadro:
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Tabla 63:
Costo de flete

Cantidad Descripcion  Costo Unitario Costo sem. Costo
mensual

250 Cajas 0,27 67,50 270,00

Total 0,27 67.50 270,00

Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

3.7.3.3. Materia prima directa

Para el proceso de produccién del banano orito se requieren insumos y materiales

que se detallan en el siguiente cuadro:

Tabla 64:

Materia prima directa

Cantidad Descripcion  Costo Unitario Costo sem. Costo
mensual

250 Cartones 0,16 40,00 160,00
250 Fundas 0,09 22,50 90,00
250 Cartulinas 0,04 10,00 40,00

1 Etiquetas 3,50 3,50 14,00

2 Merteck 1,20 2,40 9,60

2 Fungaflor 1,20 2,40 9,60

2 Alumbre 1,00 2,00 8,00
Total 82,80 331,20

Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin
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3.7.3.4. Materia prima indirecta

Durante el proceso del cultivo se requieren de materia prima indirecta.

Tabla 65:
Materia prima indirecta
Cantidad Descripcion Costo Costo sem. Costo
Unitario mensual
3 Paquete de fundas 9,00 27,00 108,00
250 Cintas 0,01 2,50 10,00
4 Paquetes Protectores 4,80 19,20 76,80
10 libras  Cal 0,25 2,50 10,00
2sacos  Fertilizantes 48,00 96,00 96,00
1 litro Goma 1,25 1,25 5,00
Total 148,45 305,80

Fuente: Investigacion del proyecto
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

3.7.3.5. Servicio basicos

La Agricola San José posee sistema de energia eléctrica y agua entubada que son
indispensables para el proceso de trasformacion de la fruta a los mercados

internacionales.

Tabla 66:
Servicios basicos

Descripcion Unidad de medida Costo mensual
Energia eléctrica Kwr/h 11,00
Agua entubada m?® 7,00
TOTAL 18,00

Fuente: Investigacion del proyecto
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin
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3.7.3.6. Gasto de impuestos prediales

La Agricola cancela el impuesto predial de la finca de forma anual.

Tabla 67:
Gastos de impuestos prediales

Descripcion Costo anual
Pago impuesto 576,00
TOTAL 576,00

Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

3.7.3.7. Gasto de deschante

Con el propdsito de mantener la plantacién en optimo estado se realizan el

deschantando cada dos meses mediante destajos.

Tabla 68:

Gasto de deschante

Descripcion Valor bimestral Valor
anual
Destajo deschante 250,00 1.500,00

Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

3.7.3.8. Gasto de desmonte

El proceso de desmonte se realiza cada tres meses en la Agricola San José para

mantener la plantacion libre de malezas.

Tabla 69:
Gasto de desmonte de la plantacion

Descripcion Valor trimestral Valor anua
Destajo desmonte 300,00 900,00
TOTAL: 900,00

Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin
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3.7.3.9. Gasto de alimentacién

El dia del proceso de empacado del banano orito se proporciona alimentacion los
gastos de los mismos se menciona a continuacion:
Tabla 70:
Gasto de alimentacién embarque

Descripcion Valor unitario Valor semanal  Valor mensual
10 almuerzos 2,25 22,50 90,00
TOTAL: 22,50 90,00
Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin
3.7.4. Capital de trabajo
En el presente cuadro se detallan todos los rubros que componen el capital de

trabajo requerido para la comercializacion de banano orito en la Agricola San

José.

Tabla 71:
Total capital de trabajo

Descripcion Valor
Mano de Obra Fija 10.452,00
Mano de Obra ocasional 5.760,00
Flete del cami6n 3.240,00
Materia prima directa 3.974,40
Materia Prima Indirecta 3.669,60
Servicios basicos 216,00
Gasto de deschante 4.500,00
Gasto de desmonte 3.600,00
Gasto alimentacion embarque 1.080,00
Pago de impuestos prediales 576,00
TOTAL: 37.068,00

Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin
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3.7.4.1. Ingresos

La Agricola San José procesa 250 cajas de 16 libras semanales a la
comercializadora Golden Force a un precio de a $ 4,89 c/u; a continuacion se

detallan los ingresos percibidos de forma semanal, mensual y anual.

Tabla 72:
Ingresos mensuales

N Precio Ingreso Ingresos
Descripcion o Ingreso men.

Unitario sem. anuales

250 cajas 16 libras 4,89 1.222,50 5.297.50 63.570,00

TOTAL.: 63.570,00

Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

3.7.4.2. Ingresos proyectados

Para la proyeccion de los ingresos se tom6 como referencia el niUmero de cajas de
16 libras procesadas semanalmente, multiplicado por las 52 semanas que posee el
afio y la proyeccién de precios de acuerdo al método de regresion lineal. (Ver

anexo 4.)

Tabla 73:
Ingresos proyectados

Afio Cajas Precio unitario Total

2015 13.000 4,89 63.570,00
2016 13.000 5,14 66.820,00
2017 13.000 5,39 70.070,00
2018 13.000 5,64 73.320,00
2019 13.000 5,89 76.570,00

Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin
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3.7.5. Egresos

Tabla 74:

Presupuesto de egresos de la agricola “San José”

Descripcion Afios
2015 2016 2017 2018 2019

COSTO
PRODUC.

COSTOS DIRECTOS
M. O.D. 15600,00  16.131,96  16.682,06  17.250,92  17.839.,17
Materlaprima 597440 410993 425008 439500 454487
directa
Sub Total 1957440 2024189 2093214  21.64592  22.384,05

COSTOS INDIRECTOS
Materiaprima 4 geq o 3.794.73 392413 405795  4.19632
indirecta
M.O.I. 612,00 632,87 654,45 676,77 699,84
Flete camion  3.240,00 3.350,48 3.464.74 3.582,88 3.705,06
Suministros 5.00 517 5,35 5,53 572
de oficina
Servicios 216 22337 230,98 238,86 247,00
bésicos
Gasto 1.080 1.116,83 1.154,91 1.194,29 1.235,02
alimentacion
Gasto de 900,00 930,69 962,43 995,25 1.029.18
desmonte
Gasto de 1.500,00 1.551.15 1.604,04 1.658,74 171531
deschante
Gasto
impuesto 576,00 595,64 615,95 636,96 658,68
predial
Intereses 1.165,73 928,61 687,12 441,19 190,72
financieros
Subtotal 12.964,33 13.12954 13.304,10 13.48841 13.682,85
TOTAL: 3253873 3337143 3423624 3513433  36.066,90

Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin
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3.7.5.1. Ingresos netos

Una vez deducido los costos se obtiene un valor neto de $31.031,27 para el afio
2015.

Tabla 75:
Calculo ingresos netos

ANOS Ingres. Bruto Egres. Brutos Ingres. Netos
2015 63.570,00 32.538,73 31.031,27
2016 66.820,00 33371,43 33.448,57
2017 70.070,00 34236,24 35.833,76
2018 73.320,00 35134,33 38.185,67
2019 76.570,00 36.066,90 40.503,10

Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

3.7.6. Costos fijos y variables de la Agricola San José

Los costos fijos requeridos para la comercializacion de banano orito es de
$19.364,00.

Tabla 76:
Costos fijos

Descripcion Valor
Mano de Obra 10.472,00
Servicios basicos 216,00
Gastos de deschante 4.500,00
Gastos de desmonte 3.600,00
Pagos impuestos prediales 576,00
TOTAL: 19.364,00

Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

3.7.6.1. Costos variables

Los costos variables que se requieren para la comercializacion de banano orito en

la Agricola San José se detallan a continuacion:
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Tabla 77:
Costos variables

Descripcion Valor

Mano de Obra 5.760,00
Flete de camion 3.240,00
Materia prima directa 3.974,40
Materia prima indirecta 3.669,60
Alimentacion embarque 1.080,00
TOTAL.: 17.724,00

Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

3.7.7. Estado de resultados

Tabla 78:

Estado de resultados de la AGRICOLA “SAN JOSE”

Descripcion ANOS
2015 2016 2017 2018 2019

Ventas de cajas de

orito 63.570,00 66.820,00 70.070,00 73.320,00 76.570,00
Total ingresos 63.570,00 66.820,00 70.070,00 73.320,00 76.570,00
(-) Egresos totales 32.538,73 33371,43 34236,24 35134,33 36.066,90
(-) Depreciaciones 4.671,40 467140 4.671,40 4.671,40 4.671,40
(=) Utilidad

marginal 26.359,87 28.777,17 31.162,36 33.514,27 35.831,70
(-) Part. Traba 15%  3.953,98 4.316,58 4.674,35 5.027,14 5.374,76
(=) Part. Ant. Imp.  22.405,89 24.460,59 26.488,01 28.487,13 30.456,95
(-) Imp. Renta (22%) 4.929,30 5.381,33 5.827,36 6.267,17 6.700,53
(=) Utilidad neta 17.476,59 19.079,26 20.660,64 22.219,96 23.756,42
(-) Reserva legal 10

% 1.747,66 1.907,93 2.066,06 2.222,00 2.375,64
(- ) Reserva

estatutaria 5% 873,83 953,96 1.033,03 1.111,00 1.187,82
Utilidad liquida 14.855,10 16.217,37 17.561,55 18.886,97 20.192,95

Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin
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3.7.8. Flujo de caja

Tabla 79:

Flujo de caja

Cuentas 0 2015 2016 2017 2018 2019
Lr:?[:)esos venta cajas de 63.570,00 66.820,00 70.070,00 73.320,00 76.570,00
Total ingresos 63.570,00 66.820,00 70.070,00 73.320,00 76.570,00
Costos fijos 19.364 20.332,2 21.348,81 22.416,25 23.537,06
Costos

variables 17.724 18.610,2 19.540,71 21.103,97 22.159,16
Costos de

operacion

anual 26.482,00 27.877,60 29.180,48 29.799,78 30.873,77
Inversién

inicial 8.0107

Préstamo

financiero 66.789,75

Int,ereses del 1.165,73  9.28,61 6.87,12 441,19 190,72
préstamo

Gasto de

depreciacion 467140 4.671,40 4.671,40 4.671,40 4.671,40
Flujo de caja -8.0107 29.987,67 31.620,39 33.164,76 34.029,99 35.354,45

Elaborado por: Ayala Laverde Carlos Stalin

VAN= $40.220,28
TIR=29%

Una vez concluido los calculos econémicos y financiero se evidencia que se

requirié una inversion total de $117.175 de los cuales el 43% fue financiado

mediante capital propio y el 57% a través de un crédito bancario; obteniendo una
utilidad liquida de $14.855,10 para el afio 2015 y un Valor Actual Neto de
$40.220,28 y una TIR del 29% valores que respaldan la viabilidad del cultivo del

banano orito en la Agricola “San José”; ademas se evidencia una ganancia de

$1.04 por cada dolar invertido y el periodo de retorno de la inversién es en dos

afos y seis meses de acuerdo al calculo del PRI. (Ver anexo 8).
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3.8. Analisis financiero
Con el proposito de analizar las rentabilidad y la  viabilidad de Ia
comercializacion del banano orito en la Agricola “San José” se realiz6 el calculo
del VAN, TIR y el B/C.

3.8.1. Valor actual neto (VAN)

EL VAN de la comercializacion de 250 cajas de banano orito en la Agricola “San

José” es de $ 40.220,28; lo cual evidencia que esta actividad si es viable.

3.8.2. Tasa interna de retorno (TIR)

El analisis financiero mediante el este indicador permitié establecer un valor del
29% demostrando que si rentabilidad en la comercializacion del banano orito;
ademas es importante resaltar que a partir de los proximos afios la rentabilidad se
incrementa porque se ha cubierto los costos de financiamiento inicial.

3.8.3. Relacion costo beneficio

El calculo de la relacion costo beneficio arrojo un valor de $2,04 lo cual evidencia
que por cada dolar invertido en la comercializacion de banano orito en la Agricola
San José se obtiene $ 1,04 ctvo. de ganancia lo cual es rentable.

3.9. Estudio ambiental

El estudio de impacto ambiental se realiz6 en base a los lineamientos que

establece la normativa del Ministerio del Medio Ambiente considerando:

“Que mediante informe técnico N° 585-11-DNCA-SCA-MA de junio de 2011,
remitido con memorando N°MAE-DNPCA-2011.1652 de 5 de junio de 2011, se
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recomienda que las fincas bananeras con superficie igual o menor a 20 hectareas

se regularicen a través de la presentacion de la Ficha Ambiental. (Ver anexo 9)

Otra de las fuentes legales es el Cddigo Organico de organizacién territorial,
autonomia y descentralizado que establece:

Art. 54.- Funciones: Son funciones del gobierno auténomo descentralizado

municipal las siguientes:

K) Regular, prevenir y controlar la contaminacion ambiental en el territorio

cantonal de manera articulada con las politicas ambientales nacionales.

Articulo 431.- De la gestion integral del manejo ambiental.- Los gobiernos
autonomos descentralizados de manera concurrente establecerdn las normas para
la gestion integral del ambiente y de desechos contaminantes que comprende la

prevencion, control y sancién de actividades que afecten al mismo.

3.9.1. Alcance del estudio

Para la producciéon y comercializacion de banano orito en la agricola “San José”
se realizan las siguientes practicas que permita contribuir con la proteccion del

medio ambiente:

v El control de maleza se realiza mediante rozas o chapias omitiendo el uso
de herbicidas quimicos.

v" Los desechos generados en la produccién y cosecha del banano orito
como fundas, cintas y daypas son recolectados y enviados a personas que
compran para su posterior reciclaje.

v Los insumos como corbatines cintas o abonos son almacenados en una

bodega alejados del area de procesamiento.
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v" Con el propésito de reciclar el agua en el proceso de empaquetado del
producto se cuenta con un tanque reservorio; ademas en el invierno se

recolecta agua lluvias.

3.9.2. Manejo de desechos solidos

La unidad econdémica estudiada es fuente generadora de una gran cantidad de
desechos sélidos como fundas, daypas, corbatines, cintas, protectores, entre otros,
por tal razon se cuenta con una bodega de desechos sélidos los cuales son
almacenados alli y cada dos semanas son llevados hacia empresas recicladoras por

personas que se dedican a comercializarlos.

3.9.3. Manejo de desechos orgénicos

Por otro lado los desechos organicos generalmente se producen durante el proceso
de empaque de banano orito entre las cuales estan los rechazos de fruta, los tallos,
pedazos de corteza y muchos otros; la mayoria de estos son destinados a servir
como abono en la plantacion una vez que han sido picados son esparcidos por el
campo.

3.9.4. Aplicacion de agroquimicos

Una de las ventajas que muestra el cultivo de banano orito es que no necesita

de gran cantidad de agroquimicos, los abonos que se emplean por lo general

son de origen organico es decir amigables con el suelo y el medio ambiente.

3.9.5. Limpieza de la plantacion

La plantacion recibe limpieza y desmontes manuales con una frecuencia de

cuatro veces por ano.
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CAPITULO IV.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1. Conclusiones

El andlisis externo e interno de la agricola permitid conocer que el sector
oritero del cantén La Mana tienen falencias como no poseer un contrato
firmado con las comercializadoras por el total de su produccién por lo cual

no se respeta el precio oficial establecido.

Mediante el célculo de la demanda insatisfecha se pudo evidenciar que no
existe mucho excedente de la fruta en el la temporada de verano e inclusive
existe escases eso en parte debido a que muchos productores han cambiado a

otros cultivos agricolas como el cacao.

El estudio econdmico permitio determinar que los costos totales para la
produccion de 250 cajas de banano orito anual es $32.538.73 y una utilidad
liqguida de $14.855,10 anual para el afio 2015; obteniendo un VAN de
$40.220,28 con una tasa del 11% referencial a la tasa de interés que utiliza el
BNF para los préstamo del sector agricola; ademas se obtuvo un resultado en
la TIR del 29%, estos valores evidencian la viabilidad de la produccion y

comercializacion del banano orito en el cantén La Mana.

Los datos de las exportaciones hacia Italia permiten evidenciar que para el afio
2015 este pais importo 7.838,83 toneladas métricas de banano orito
evidenciando un consumo per capita por personas de 0.0097558 de toneladas
métricas anuales y lo principales requerimientos para la exportacion son el
INCOTERMS FOB vy la estructura arancelaria empleada por el Ecuador hacia
ese pais es. la NANDINA
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4.2. Recomendaciones

Conformar una asociacion agricola de oriteros que permitan trabajar en
busqueda de mejorar en beneficio del sector; asi como el cumplimiento de

los contratos y precio oficial.

e Mejorar las préacticas agricolas y de cultivo que permita incrementar la
produccion de banano orito con el proposito de suplir las deficiencia se

existentes.

e Mantener una buena planificacion financiera que permita establecer

cuéles son los costos reales y utilidades obtenidas en la produccion.

o realizar inversiones en tecnificacion para mejorar la calidad del banano
orito y mantener la preferencia del mercado Italiano frente a la
competencia; ademas buscar nuevos mercados internacionales mediante

apoyo de las autoridades cantonales y provinciales.
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ANEXOS

Anexo 1. Formato de encuestas

UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI
EXTENSION “LA MANA”

UNIDAD ACADEMICA DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y
HUMANISTICAS

CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL

FORMATO DE ENCUESTA PARA LOS PRODUCTORES DE BANANO
ORITO DEL CANTON LA MANA, PROVINCIA DE COTOPAXI

SENORES:

Productores en general.

“Proyecto de tesis”: Comercializacion del Banano Orito (musa acuminata) con

fines de exportacion en el Canton La Man4, Provincia de Cotopaxi, afio 2015.

Para la realizacion de esta investigacion se requiere recolectar informacion
coherente, para lo que es necesario conocer la opinion sobre las tematicas
importantes que sera de gran utilidad para el andlisis de la comercializacion y
exportacion del orito, por tal motivo le agradecemos que se digne a contestar el

siguiente cuestionario.

1. ¢Considera usted que la calidad del orito para su comercializacion a

mercados nacionales y extranjeros es?

a) Muy Satisfactorio

b) Satisfactorio

¢) Insatisfactorio




2. ¢Qué tipo de conocimiento técnico posee sobre la produccién y

comercializacion del banano orito?

a) Alto

b) Medio

c) Bajo

3. ¢Qué cantidad de cajas del banano orito comercializa semanalmente?

a) 50— 100

b) 100 — 150

c) 150 — 200

d) 250 — 300

e) 300 350

f) Mas de 350

4. ¢Tiene firmado un contrato de compra venta con la exportadora de

banano orito que le asegure estabilidad en el precio?

a) Si

b) No

5. ¢Como califica la relacion comercial de las empresas

comercializadoras del orito?

a) Bueno

b) Regular

c) Deficiente




6. ¢la empresa comercializadora le exige certificados de calidad para

exportar su produccion de banano orito?

a) Siempre

b) A veces

¢) Nunca

7. ¢A qué empresa exportadora vende su produccién de banano orito?

a) Empresa Dole

b) Empresa Hormiguita

c) Empresa Goldenforse

d) Otros

8. ¢Cual es el precio o valor de venta de la caja de orito en la actualidad?

a) 3,00-$ 4,00

b) 4,00 -$5,00

c) 5,00 0 méas

9. ¢La comercializadora que compra su produccién de banano orito le
exige la guia de remision para la transportacion hacia el puerto de

Guayaquil?

a) Siempre

b) A veces

¢) Nunca




10. ¢Se supervisa y controla la ejecucion de los diferentes procesos para

incrementar la productividad y calidad del orito?

a) Siempre

b) A veces

¢) Nunca

11. ¢Se realiza una evaluacion de las cajas del banano orito al momento

de llegar al centro de acopio?

a) Siempre

b) A veces

¢) Nunca

12. ¢ Cuales son los principales problemas que provocan la devolucién de

las cajas de banano orito?

a) Estropeo

b) Cochinilla

c) Grado de la fruta

d) Cicatrices

13. ¢Cual es el grado 6ptimo que solicitan las empresas comercializadoras

del orito para la entrega de su produccién?

a) 26 - 34 grados

b) 34-38 grados

c) 38-42 grados




14. ¢De las siguientes opciones sefiale el peso con el que procesa el banano

orito para su comercializacion?

a) 16 libras

b) 18 libras

c) 19 libras

15. ¢Qué tipo de método emplea para transportar la fruta hacia la

empacadora?

a) Linea funicular

b) Arrumado con cafas

¢) Arrumado con cunetas

16. ¢ Se realiza el calibre de todas las manos de banano orito?

a) Siempre

b) A veces

¢) Nunca

17. ¢Qué producto utiliza para la fumigacion de la fruta?

a) Merteck

b) Fungaflor

18. ¢ Cuéntas horas dura el proceso de corte y embarque de su produccion?

2- 3 horas

3-4 horas

4-5 horas

Més de 5 horas




19.;Cuanto tiempo transcurre para trasportar las cajas de banano orito
hacia la empresa comercializadora?
15-30 min

30-45 min

45-60 min

Mas de una hora

20. ¢Sefnale cudl de estos materiales utiliza para evitar el estropeo
durante transporte de su banano orito?
Esponjas

Lonas

21. ¢ Cuales son los meses de mayor demanda del banano orito por el
mercado italiano?
a) EneroaJunio

b) Julio a Diciembre

22. ¢ El banano orito que usted produce para la comercializaciéon a que
pais esta destinado?

a) Estados Unidos

b) Alemania

c) ltalia

d) Rusia

23. ¢Cuales son los paises con mayores restricciones de calidad para la
exportacién del banano orito?

a) Estados Unidos

b) Italia

c) Alemania

d) Rusia




Anexo 2. Formato entrevista
UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI

EXTENSION “LA MANA”

UNIDAD ACADEMICA DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y
HUMANISTICAS

CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL

FORMATO DE ENTREVISTA PARA LAS EMPRESAS
COMERCIALIZADORAS DE BANANO ORITO DEL CANTON LA
MANA, PROVINCIA DE COTOPAXI

“Proyecto de tesis”: Comercializacion del Banano Orito (musa acuminata) con

fines de exportacion en el Cantdn La Mana, Provincia de Cotopaxi, afio 2015.

Para la realizacion de esta investigacion se requiere recolectar informacion
coherente, para lo que es necesario conocer la opinion sobre las tematicas
importantes que sera de gran utilidad para el analisis de la comercializacion y
exportacion del orito, por tal motivo le agradecemos que se digne a contestar el

siguiente cuestionario

1. ¢Mencione la razon social de la empresa?

3. ¢Mencione cuantos productores de banano orito mantienen relaciones

comerciales con la empresa?



e

¢ Cual es el precio por caja de banano orito que perciben los

productores?

IS

¢ Cudl es el valor de costos de insumos y transporte por caja de

banano orito?

10. ¢ De acuerdo a su criterio como percibe el futuro de la

comercializacion del banano orito?



Anexo 3. Proceso de produccion del banano orito

Proceso produccion de banano Orito (Mussa Acuminata)

1. Enfunde
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Anexo 4. Calculo de la oferta a través del método de regresion lineal

Aspirado

X Y
2010 23558
2011 24413
2012 25285
2013 26175
2014 27124

28000
27000
26000
25000
24000
23000
22000
21000

y = 889,4x + 22643
f =¢=—Seriesl

/

—— Lineal (Series1)

/

2010 2011 2012

2013

2014

a= 22643




Calculo de la pendiente (b)

b= y2-yl
T x2—x2
_ 27123-23565
- 5-1
_ 3566
T4
b= 889.50
Reemplazar en la formula
b=a+ bx
Afo Formula Oferta
2015 22643+889.5 (6) 27980.00
2016 22643+889.5 (7) 28869.50
2017 22643+889.5 (8) 29759.00
2018 22643+889.5 (9) 30648.50
2019 22643+889.5 (10) 31538.00
2. Calculo de la demanda
X Y
2010 27200
2011 27998
2012 28501
2013 29390
2014 30650
31000
y = 829,2x + zay
30000 /
29000
28000 emfgmeSeriesl
—— Lineal (Seriesl)
27000
—— Lineal (Series1)
26000
25000 y y y \
2 3 4 5
a = 26260
_y2—yl

- xX2—x2




~30416-27100

5-1
~30416-27100
- 5-1
_ 30416-27100
B 5-1
_ 3316
B 4
b= 829
Reemplazar los valores en la ecuacion
b=a+ bx
Afio Formula Demanda 16 libras
2015 26260+829 (6) 31234 2010 3,5
2016 26260+829 (7) 32063 2011 4
2017 26260+829 (8) 32829 2012 4
2018 26260+829 (9) 33721 2013 4,15
2019 26260+829 (10) 34550 2014 4,5
5
y=0,215
4 / — S
3
=¢=Seriesl
2 —— Lineal (Series1)
1
O T T T T 1
2010 2011 2012 2013 2014
a=3.39 p1=(1) (3.50)
Calculo de la pendiente (b) p2= (5) (4.50)
y2-yl
b=
X2—x2
4.50—3.50
b=———mmm
5-1
1




Reemplazar en la formula

b=a+ bx
Afo Formula Precio 32 libras
proyectado
2015 3,39+ 025 (1) 4,89 2010 0.9
2016 3,39+ 0,25 (2) 5,14 2011
2017 3,39+ 0,25 (3) 5,39 2012 1
2018 3,39+ 0,25 (4) 5,64 2013 15
2019 3,39+ 0,25 (5) 5,89 2014 2
2,5
2
y=0,27x +
1,5
=¢=—Seriesl
1 / —— Lineal (Series1)
0,5
0 T T T T 1
2010 2011 2012 2013 2014
a=0.47 p1=(1) (0.90)
Calculo de la pendiente (b) p2= (5) (2.00)
_y2-yl
" x2-x2
_2.00-0.90
© 5-1
1.10
b=——
4
b=0.275
Reemplazar en la féormula
b=a+ bx
Afio Formula Oferta Gourmet
15 0,47+ 0,28 (6) 2,15 2010 18
017 0,47+0,28 (8) 2,71 2012 2,2
2018 0,47+0,28 (9) 2,99 2013 25
019 0,47+0,28 (10) 3,27 2014 2,75




a

1,5 o—>Seriesl

1 —— Lineal (Series1)

2010 2011 2012 2013 2014

a=1.53 pl=(1) (1.80)
Calculo de la pendiente (b) p2=(5) (2.75)
b= y2-yl

B X2—x2

_ 2.75-1.80
~ 5-1

0.95

b=——
4

b=0.237

Reemplazar en la formula

b=a+ bx
Afo Formula Oferta
2015 1,53+ 0,24 (6) 2,97
2016 1,53+ 0,24 (7) 3,21
2017 1,53+ 0,24 (8) 3,45
2018 1,53+ 0,24 (9) 3,69
2019 1,53+ 0,24 (10) 3,93




Anexo 5.

Calculo del VAN
Célculo del VAN del (11,00%)

VAN (%) = -inversion + ----------- + e + oo + e + e

(L) (1D (1+0 (1+0)* (1+i)

29.987,67 31.620,39 33.164,76
aint T Taainz T Tain?
34.029,99
(1.11)*

35.354,45
(1.11)3

VAN = —80.107 +

VAN = —80.107 + 27.015,91 + 25.663,81 + 24.249,78 + 22.416,61
+ 20.981,14
VAN=-80.107+120.327,28

VAN= $40.220,28

Calculo del VAN del (28.85%)

29.987,67 . 31.620,39 = 33.164,76 . 34.029,99
(1.2885)1 ~ (1.2885)%2 = (1.2885)3 = (1.2885)%
35.354,45
(1.2885)>

VAN = —80.107 +

VAN=-80.107+23.273,31+19.045,76+13.503,28+12.345,94+9.954 55
VAN= $15,85
AnNexo 6.

Célculode la TIR



Valor VAN (+)
N (4+) — Valor VAN (-)

— 0
TIR 28.% VAN (+) + 1 [Valor VA

40.220,28
20,28 + 15,85)

TIR =28.+1 [40.2

TIR = 28% + 0.99960608

TIR = 28% + 1 [40'220’28
e 40.236,13

TIR = 28,99

TIR=29%

Anexo 7.

Calculo del Beneficio Costo

E B/C= Ingresos Totales Actualizados
Costos Totales Actualizados

E B/C= 63.570,00+66.820,00+70.070,00+73.320,00+76.570,00
32.538,76+33.371,43+34.236,24+35.134,33+36.066,90
E B/C= 350.350,00
171.347,63
EB/C= 2,04
Anexo 8.

Calculo del PRI (Periodo de Retorno de la Inversion

PRI (2 afios y 6 meses)

0 1 2 | 3 4 5

80.107 29.987,67 31.620,39 33.164,76 34.029,99 35.354,45



Anexo 9. Ficha ambiental

1. PROYECTO, OBRA O 2. ACTIVIDAD
ACTIVIDAD. ECONOMICA.

Incluir el codigo CCAN.

3. DATOS GENERALES.

X: Y: Altitud:
Estado del proyecto, obra o|Construccion: Operacion: Cierre: Abandono:
actividad:

Direccion del proyecto, obra o actividad:

Canton: Ciudad: Provincia:
Parroquia: Zona no delimitada: Periférico:
Urbana:

Rural:

Datos del Promotor:

Domicilio del promotor:

Correo electronico del promotor: Teléfono:

CARACTERISTICAS DE LA ZONA.

Area del proyecto (ha 0 m2): | Infraestructura (residencial, industrial, u otros):

Mapa de ubicacion : Hoja Topogréfica (IGM), SIG (Arcgis), Google Earth.

EQUIPOS Y ACCESORIOS PRINCIPALES.

1.- 3.- 5.




2.- 4.- 6.-

Observaciones:

REQUERIMIENTO DE PERSONAL.

ESPACIO FISICO DEL PROYECTO.

Area Total (m2, ha): Area de Implantacion (m2, ha):

Agua Potable: SI () NO() Consumo de agua (m3):

Energia Eléctrica: SI () NO() Consumo de energia eléctrica (Kv):
Acceso Vehicular: SI () NO () Facilidades de transporte para acceso:
Topografia del terreno: Tipo de Via:

Alcantarillado: SI () NO () Telefonia: Movil( ) Fija () Otra ()

Observaciones:

SITUACION DEL PREDIO

Alquiler: Compra:

Comunitarias: Zonas restringidas:

Otros (Detallar):

Observaciones:

UBICACION COORDENADAS DE LA ZONA DEL PROYECTO.

Sistema de coordenadas UTM WGS84 Zona (correspondiente al Huso Horario) para la

creacion de un poligono de implantacion. (minimo cuatro puntos)

Este (X): Norte (Y): Altitud (msnm):
Este (X): Norte (Y): Altitud (msnm):
Este (X): Norte (Y): Altitud (msnm):
Este (X): Norte (Y): Altitud (msnm):




